靠卖冰棍起家的福布斯富豪


他曾是卖冰棍的农民，后来以18亿身家登上福布斯富豪榜，他挣的每一分钱都由汗水凝结。

    他把言而有信视作做人为商的最高信条，依靠诚信赢得人心，他将自己的公司拉出生死边缘，继而推向世界的舞台。

    他并不为“过冬”焦虑，反而感到兴奋。“等到下一轮经济周期，我们可能已经变成这个行业的王者。”

    农民创业 “当我发现一个更赚钱的事情，我就会毫不犹豫地转过去。”

    走街串巷卖冰棍发现不少商机

    

    1982年，近而立之年的农民李兴浩决定离开已经耕耘十年的土地去卖冰棍。当时，这种四五分钱一根的生意在他看来已是“暴利”。如今，这个佛山商人的主业是“微利”的空调制造，但却早已有了足够的身家，登上中国任何一份关于富豪财富的排名榜。和很多粤商一样，“有钱就滚大”是他的生意经。幸运的是，他也有着几乎与生俱来的商业嗅觉。

    走街串巷的冰棍生意让李兴浩发现了不少商机。因为发现了不少工厂需要布碎擦机器，李兴浩就大批收购布碎加工，在一次次的推销之后，他的50斤布碎终于卖给一家机器厂，为他带来75元收入。

    李兴浩的原始积累似乎永远不会停止。“当我发现一个更赚钱的事情，我就会毫不犹豫地转过去。”李兴浩说，进入空调业，同样是随机而动。“进空调行业之前，我开了间海鲜酒楼，酒楼空调常坏，一个月下来，维修费就上1000元。后来，我就干脆请一个师傅来工作。”很快，李兴浩发现，维修电器比卖海鲜更赚钱。1989年，他注册了兴隆制冷设备维修中心，并组织伙伴们上广州下海南，四处吆喝兴隆的名号。两年后，公司成了全国最大的制冷维修中心，业务做到了整个广东。“顺着自己的生意链，我与一个台湾老板各出600万元合资建厂，最终进入了空调制造这一领域。”

    暴风雨来临 
    800万白条解决撤资危机

    “我今天连开会的钱都没有，但是我的目标是造出世界上最好的空调。”

    在投产的第三天，李兴浩就碰上了史上前所未有的空调价格大战，这场大战引发的后遗症，几乎将新生的志高空调“扼杀”在襁褓之中。

    1993年，中国的空调行业即将结束暴利时代，越来越多的进入者和由此加剧的市场竞争悄然改变着行业的生存环境。“那一年，科龙1P分体式空调降价1000元，所以，我要求自己的空调也向下调价，卖2980元，可一台空调的原材料价格就已经达到了3600元。”然而，“赔本儿甩卖”却并没有为志高换来市场。

    1996年，由于不认同李兴浩的做法，合作伙伴最终决定撤资。“当时，技术部、车间、营销主任都跑了。”合资方甚至对外宣称志高空调已经破产，致使志高空调的账户被佛山市人民法院查封，而第二天就是志高空调发工资的日子。李兴浩陷入了数百人的企业在一夜之间空空如也、企业的血液被抽干的绝望境地。

    所幸由于信用好，李兴浩获得供应商的支持。李兴浩特意选择在广东的温泉胜地清远召开供应商会议，“我说，我今天连开会的钱都没有，但是我的目标是造出世界上最好的空调。”李兴浩说自己是想告诉供应商，就像温泉一样，志高要开采才有价值，如果开发好了，将源源不断的给他们回报。会后，他给供货商开了张欠款800万元的白条，这张当钱用的纸条，先后在3个供应商手中流通，最后在1998年又回到李兴浩手中，成为一个中小企业融资传奇。

    如今，回忆起这段历史，李兴浩已经没有了当年的怨气。“我应该感谢这位合伙人，第一感谢他投资给我，帮助我走上了空调行业；第二感谢他离我而去，让我能够放开手脚按自己的思路发展；第三感谢他用这么复杂残酷的事来锻炼了我的心智，让我具有更加强大的意志力去面对未来的任何困难。”

    并非狂妄 “造世界上最好的空调，打造全球最大的制冷基地的目标从来没有改变过。”

    “CHIGO”：“中国，加油”

    

    李兴浩说，无论遇到什么困难，自己“造世界上最好的空调”和“打造全球最大的制冷基地”的目标从来没有改变过。也正是因为这个“狂妄”的想法，他在创办志高时将志高LOGO的英文字母定为“CHIGO”，“意思就是‘中国，加油’。”李兴浩至今仍为自己的这种全球化视野骄傲。

    志高的发展史充满了带有远交近攻意味的开放。早在1995年，志高就与日本三菱压缩机开始合作，日本三菱前任总经理原明参观志高时曾为李兴浩写下“空调学志高”的贺词。随后，志高又与韩国现代联姻，双方联合经营现代空调，与德国威能集团签订长期战略合作伙伴协议。到2007年12月，志高已经与日本三菱、韩国现代、德国威能、美国杜邦等全球500强企业联合成立全球首家“空调品质联盟”，成功地对全球空调产业资源进行了有效整合。

    然而，真正将志高送上中国第四大空调商宝座的还是空调出口。1999年，志高空调出口挪威，当地经销商将每台零售价卖到了1500美元，这深深触动了李兴浩。那个时候，李兴浩号召全公司寻找会讲英语的人，只要能够拉来国外的单，生意做不做得成，一律奖励。做成一单就重奖，做成五单就升任部长。如今，志高已经在100多个国家注册商标。

   精彩语录
    “我的生意经是有钱就要滚大。

    经济寒冬中，我们要做出口行业的典范！

    温泉的价值在于开采，开采以后才会有回报！

    危机，危机，在我看来，越是有危险就越有机会！

    企业赚钱要靠三部分，一是技术，二是人脉，三就是美誉度。

    等到下一轮经济周期时，我们就可能变成这个行业的王者了！

    受过穷，所以我对财富的追求要比一般人强烈，情感也是不一样的。

    我赚的不是金钱，赚的是财富。财富很简单，就是可以让想做的事情变为现实。

    做生意就好比打仗一样，胜利的军队都是有准备的，失败的军队都是因为没有准备好。”

志高空调董事长回忆与总理座谈情景
    “总理就坐在我身边。”昨日，志高空调董事长李兴浩回忆起上周五，在东莞受到温家宝总理接见时的情景，仍然非常兴奋，脸上的笑容一直没停过。

    “开始接到通知只是说中央领导要进行座谈，根本不知道是总理来了。”李兴浩说，当他们到达会议现场时，才发现长方形的会议桌首长席上赫然写着“温家宝”的名字，心情也一下激动了起来。

    “我向总理提了三条建议”

    当晚八点半，温家宝总理步入会场，并亲切跟在场的企业、行业协会代表握手，“总理的手握上去很温暖，给人的感觉也很和蔼可亲。”李兴浩说，作为全国人大代表，他在“两会”等场合有很多次机会直接与总理见面，但单独向总理提出自己的观点和想法，这还是第一次。

    李兴浩说，当晚座谈会是总理亲自主持的，前后共约三小时，会议的主题是金融危机、制造业目前遭遇哪些困难，“会议开始只安排7～8名代表发言，但总理要求所有参会代表都要发言，且要畅所欲言，尽量提企业行业遇到的具体困难和问题。”

    留给李兴浩发言的时间仅为5分钟。“我向总理提出了三条建议：一是关于企业资金问题，二是关于市场，三是如何解决资金及市场问题。”作为珠三角企业代表，李兴浩并没有把话题仅限于志高所遇到的困难或问题，而是从企业家的角度提出自己的观点。

    关于企业资金问题，李兴浩提出，银行应该对有信用的中小企业发放贷款。在金融危机之际，政府、银行应加快贷款审批速度和减少中间环节，确保运作健康、讲信用的企业资金链的健康，而不是在危机时掐断或者减少企业的贷款；市场方面，他强调了总理所说的信心问题，一是对企业要有信心，二是对国家要有信心。“企业在不断向海外市场进攻的同时，也要相应充分挖掘内需市场。”李兴浩建议，在国家提倡扩大内需的环境下，希望全国上下尤其是政府部门多采购国货，“我对总理说，希望下次政府采购时总理能问问，各单位不用国货的理由。”

    “总理等着我们的好消息”

    总理关注企业生存，员工福利待遇，自主创新和知识产权等问题。

    李兴浩说，温家宝总理非常关注企业遇到的挑战和困难，企业反映问题时，他不断详细咨询具体遇到的是哪些困难，态度非常认真。“总理说，中央的政策是会随环境的变换而变化，不是固定不变的。”短短的会面过去已经好几天了，但李兴浩清晰的记得总理对他们的鼓励，“企业要继续前进，要有信心。”

    李兴浩认为，中央近期公布的系列重大决策非常快，说明中央非常重视企业的生存、发展问题。而总理在百忙中，也抽出时间倾听企业的声音，让他特别感动。

    而让李兴浩记忆最深刻的是，总理在开会时说，“我是专门过来给你们打气的。希望四季度能看到珠三角企业有好转。”李兴浩说，总理还特别叮嘱，只要是有钱赚的生意，中小企业都要去做，不要放过任何市场。他说，总理的叮嘱让在场企业家都非常感动，在中央重视，总理关怀下，大家对渡过难关充满信心。

    李兴浩表示，志高每年都会拿出销售总额的6%投入研发中，保持企业的竞争力。他说，志高不能辜负总理的期望。

