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本报记者 孟敏 陈之涣

“家电巨头海尔今年要裁掉1万名以中层
管理者为主的员工”——— 最近，海尔创始人张
瑞敏在沃顿全球校友论坛上的演讲，在网络
上以这样的“标题”出现。

这是又一次管理上的“砸冰箱”式心灵震
撼运动吗？外界质疑，这是在误读张瑞敏讲
话，海尔没有这么多中层，也根本不会裁掉这
么多中层。

其实，就在外界被“海尔裁员万名中层”
吸引眼球的同时，一场更为猛烈的改革正在
海尔内部进行——— 再造2000个小微公司。海尔
内部每一个员工，正在通过集团内部的“小
微”组织，实现自我颠覆。

1949年生人的张瑞敏，正在给海尔动手
术，他手里拿的这个手术刀，就是“人单合一”。

张瑞敏在内部讲话中说，“在海尔的整个
发展中，我可能起着很大的作用。但是现在，
所有战略都是在为我以后不在海尔做的准
备。”

2000个小微主

进入海尔工业园，员工们着装规整，走路
行色匆匆。

现在的海尔有2000多个自主经营体，每个
自主经营体的负责人，如今在海尔叫“小微
主”。

记者接触的这个小微主名叫王健，来自
河南周口。他们的这个小微组织——— 智胜匀
冷冰箱创业团队成立于今年，晚于匀冷冰箱
去年10月的面世时间。

出生于1982年的王健，来海尔工作9年了，
外表很年轻，却算得上海尔的老员工了。

王健的笑容开朗，但在接受采访时，话不
多，表现得很谨慎。

王健负责匀冷冰箱研发，“匀冷就是均匀
制冷，最大特色就是冰箱储藏空间大了。”王
健简要介绍说，这不仅满足了用户提升储存
空间的需求，还可让用户根据需求变化冰箱

内部格局。用户可将匀冷冰箱冷冻室的隔板、
抽屉取出，将冷冻室调整成一个大冷库。

截至今年5月份，匀冷冰箱已经达到每月
20万台的销量。在2500元-3000元价格段市场
里，占了超过六成的市场份额。其销售对象以
工薪阶层的年轻人为主，用王健的话说，也就
是当下流行的“屌丝”阶层。

智胜匀冷冰箱创业团队的成功，让王健
从一名普通员工变成了“小微主”。谈及这个
小微未来发展方向，王健没有多说，只表示自
己抱着很强烈的期待，会努力经营好。

王健的小微，只是海尔2000个自主经营体
的一个缩影。张瑞敏在沃顿的演讲中，提到的
是一个叫“雷神”的三人小微组织。

与王健不同的是，“雷神”的主攻方向不
是冰箱，而是笔记本电脑。“雷神”笔记本均价
6499元，比普通笔记本价格高出一倍，从500台
小批量上线试销，积累预约达到了现在的3万
人。

2014年1月15日，“雷神”团队创新的3000
台电脑笔记本正式上线，21分钟全部抢光，仅5
个多月，在京东商城超越了诸多老品牌，销售
量名列前茅，最高销售量甚至达到每个月20
万台。

“雷神”诞生在3万条差评中。
雷神笔记本的创客小微团队负责人路凯

林曾介绍说，网络上充斥着各种游戏用户对
笔记本电脑的抱怨，路凯林的团队短时间内
搜集到3万多条，梳理过后发现核心“吐槽点”
有13条，包括屏幕上有亮点、分辨率低等，最终
打造一款明星级产品，目标就是能够解决这
13项问题。

在个人提出方案经过公司审批论证后，
路凯林的小微平台成立了，专门研发“雷神”
笔记本。这个核心团队为3名80后，另有经营
团队6人、生态圈内协助9人，其余全部为外部
支持。笔记本推出后好评如潮，现在已经有独
立的品牌和独立的小微公司运营，预计今年
实现销量3 .1万台雷神游戏本，销售额2亿元，
利润接近900万元。

创业成功后，路凯林除了薪水提高外，还

成了一个小微主。

每一个小微都是一个接班人

“雷神”小微的生长路线图，非常符合张瑞
敏的改革构想。张瑞敏在沃顿演讲前一次内部
讲话中提到，要无中生有，孵化小微，“你的价值
是靠你自己的能力挣来的，评价你价值的是用
户，这就变成一种真正的市场体系。”

去年，张瑞敏到硅谷，看到硅谷那么多生
机勃勃的小科技公司，得到启发，“一个有活
力的小企业目标就是做大，但是成大公司了，
它一定会扼杀创新、扼杀活力，这成悖论了。
不是它想扼杀活力，而是大公司的这套制度
把活力给压住了。”“雷神”案例，正是张瑞敏构
想中的“小而美”企业，把大企业拆成一个个
小公司，把一条命变成千条命，失败的几率可
能就小得多了。

张瑞敏如今正在极力推动小微组织，或许
来源于他对谁来接班的考量。日前，他在接受
记者艾丰的采访时说，“由谁来接班，这是全世
界的解不了的题。所以，我现在为什么极力抓
紧时间来推小微呢？就是要变成这么一种自组
织，成为一种生态圈。可能某个小微死掉了，可
能其他的成长起来了。大家并不是受谁的指
派，而是自己发现自我的价值。”

这一点，正在80后路凯林身上得到印证。
“现在雷神是我们自己的，就得拿出CEO的劲
头来！”路凯林说。如今，“雷神”的粉丝量已达
到近20万人，下一步，路凯林团队想引入风险
资金，独立发展，进行更多的尝试与创新。

这是路凯林的自我设计，在张瑞敏的内部
讲话里，每一个路凯林这样的小微都是一个接
班人，对于海尔而言，就是”有多个接班人，一片
接班人”。在张瑞敏看来，“你要是只有一条命，
千方百计去寻找一个接班人，这种中央集权非
常厉害，但是换一个人，没有创业者的那种魅
力或者那些办法，这些人上来肯定又不行。多
条命，而且每一条小命都有责任，这条命就是
他的，他很认真地去做。”

（下转B03版）

如何找到千亿公司的创新活力？柳传志、任正非、张瑞敏几位教父级人物最近轮番表态，各不相
同，意味深长。

临近交班的老一代创始人，他们关注最深切的，还是企业后续发展的源动力问题。创始人与企
业的关系，无论从利益上还是情感上，其紧密程度不言而喻。但下一代及更多的后来人，靠什么去激
励他们源源不断地去为这家公司长期持续激情投入？

尤为迫切的是，面对互联网的冲击，如何重塑企业文化？如何应对外部的变化？或者说，他们正
在抓紧一切机会传播，作为创始人几十年来苦心塑造的企业文化，不至于在互联网的冲击下脱轨。
这表现在他们如何通过创新内部管理，保持企业的活力和高效运转；如何布局接班人计划等一系列
战略布局上。

事实上，神一样的“老大”正在面临挑战：队伍不好带了——— 如何面对85后、90后员工？生于上个
世纪40年代的柳传志、任正非、张瑞敏，如何面对生于互联网时代的马佳佳们？

海尔“裁员一万中层”背后———

让让一一条条命命变变成成千千条条命命
“改革之后，我们称

为‘外去中间商，内去隔
热墙’，要中间商没有用
了，隔热墙就是中层管
理者。查尔斯·汉迪有一
句话说企业里面的中
间层就是一群烤熟的
鹅，他们没有什么神经，
他们不会把市场的情
况反映进来。所以去年
我们去掉1 . 6万人，海尔
去年年初是8 . 6万人，去
年年底变成7万人，所
以去掉了18%。今年预
计再去掉1万人，主要
就是中间层，还有是一
些业务变成智能化之
后，就不需要这么多人
了。”

——— 6 月 1 4 日张
瑞敏在沃顿全球校友
论坛演讲《这个时代非
常难以让人把握》
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