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讲述

虽苦犹荣

茅忠群：
人称父亲“高级叫花子”
记者 王婧 通讯员 蒋梦姣

父亲：茅理翔
讲述者：茅忠群
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岁月流逝无言，我看着父母两鬓风霜，脸上纹壑渐深，知道他们打拼这
么多年不容易。

我答应回来，但有三个条件：离开乡下老厂，到城里开发区筹建新厂，
开发新产品；不用旧人，打造新团队；有关新业务的一些重大决策，要尽可
能尊重我的意见。父亲一一认可。

父亲也提出了“带三年、帮三年、看三年”的“三三制”，培养我的企业
领导、市场领导、应变、学习、创新和社交等能力。

我们父子共创新企业之初，还未形成合力，却出现了几个分歧。
父亲与我协商后，同意放弃点火枪产业，转投入新产业。但关于生产何

种产品，我们有了分歧。父亲想做微波炉，我却看好吸油烟机。
当时，当地政府更鼓励微波炉这一“高新”项目，贷款也容易些。但对

于吸油烟机，他们不感兴趣。
但是我提出做吸油烟机不是一时兴起，而是在做了千份市场调研后，得

出的结论。我把分析报告呈现给父亲，父亲很快就同意了。
他随即调转方向，一边与政府沟通，一边解决资金问题，让我潜心研发

新产品。但在产品确定后，我俩产生了真正意义上的分歧：企业名称与产品
品牌名迟迟不能确认。父亲想沿用“飞翔”一名，因为有感情寄托，且在当
地已经有了一定知名度，而我坚持启用“方太”这一新名。

我们各持己见，僵持不下。一天晚饭，饭锅刚端上桌，吃了两口，父亲
撂筷，只给我留了一句话：“‘飞翔’这个名字不能动。”但我们生产的是厨
房电器，“方太”引用香港ATV（亚洲电视）《方太美食》中的二字，有“方
便太太”“方便太平”的意思，指向精准且更具亲和力。在关联性上作比较，

“飞翔”就弱了一点。
在母亲的劝说下，最终父亲还是妥协了，让母亲代为转达了他的意见。

“你爸爸同意了，你去做吧。”
1996年，“飞翔”正式改名“方太”，父亲任董事长，我任总经理。几个

月后，我带队研发的大圆弧型吸油烟机成功打入市场，基于产品的创新，“方
太”这一听上去颇有亲和力的品牌迅速得到了市场认可。

从1996年到1998年的“带三年”中，父亲将产品研发权交给了我，同
时让我列席企业管理会议。

从飞翔到方太，我们父子俩完成了由“贴牌”向“自主创新”的转型。
1999年，父亲开始放手营销权。他说自己是“坚定的家族企业的维护

者”，同时也是“坚定的家族企业的变革者。”
父亲提出“一厂两制”：允许一部分业务能力强、销售业绩好，同时又忠

诚敬业的销售员继续保留销售员制，但前提是，必须按照公司销售财务管理
制度规范行事。

父亲与我交流这个新制度，当时的我也已经感受到改革带来的巨大压
力。父亲此举将“一厂两制”做了改进，还提出“逐步过渡”：先将大部分管
理的方式靠向分公司制，但核心的机制，仍然照顾销售员。如此一来，既不
打消销售员的积极性，又解决了销售员自我管理不规范的问题。为了万无一
失地推进改革，父亲以董事长的身份从中斡旋调停。最终，10名销售员申请
不改制，其他26人彻底改制。

“帮三年”的开局之年，方太销售业绩大幅攀升，市场上却又出现了越来
越多的仿制品，外观与方太吸油烟机相同，价格则低出几百块，这让方太销
售业绩连续两个月下滑。一时间人心惶惶，销售员要求降价，或研发低价产
品。但我与父亲8年前的做法不同，坚持“只打价值战，不打价格战”。

销售员白天找我，晚上就打电话给父亲。
“董事长啊，你要管管啦，总裁他不听我们的！”
“我说你们还是要听忠群的话，我已经把营销权放给他了。”话虽如此，

父亲仍不放心，他找到我交流。
我与他分析价格战的利害，并且向他保证新产品的研发必定能挽回败

势。”三个月后，方太新产品问世，销售势头果然彻底回升。
价格风波促进方太形成了价值竞争的理念、诚信经营的理念和捍卫品牌

的理念。为方太都“专业化、高端化、精品化”奠定了基础。
下一个阶段是2002年到2004的“看三年”，父亲将把管理权和决策权彻

底交给我。父子间的配合步调一致，颇为默契。
他所想“看”的，是我能否扛得起压力和责任，能否稳操企业管理权杖。

在前两个三年中，我的表现令他满意。此时，他放心彻底地交出企业管理权，
履行了“大胆交、坚决交、彻底交”的承诺，成了方太集团的名誉董事长。

在此三年中，我开始从包括世界500强在内的企业引入大批管理、销
售、技术人才，同时培养企业干部，吸纳优秀毕业生。

我在增强企业人才实力的同时，也逐步调整组织架构，组建了属于自己
的非家族高层核心团队，引进了一系列先进的管理制度。

2004年，我初次提出了方太的使命、愿景。对于核心价值观，我选择了
父亲从前提出的“产品、厂品、人品”这一概念，并找到父亲征求意见。向
他提出是否将“厂品”改为“企品”，并将“人品”置于首位，改为“产品、
企品、人品，三品合一”。父亲欣然同意。

“和羹之美，在于合异；上下之益，在于相济”，方太走过了“雄关漫道
真如铁”的昨天，跨域了“人间正道是沧桑”的今天，正在迈向“长风破浪
会有时”的明天。

幼年，父亲给我最深的
印象就是忙。睡前他还未下
班，醒转他已经走了。

成年后，我逐渐领悟
到，父亲的生活是为了成就
他的使命：“我们以后要办
一个很大的企业叫茅氏集
团。”父亲的这句话不知不
觉间也在我心中种下了种
子。

1994年，26岁的我刚
从上海交通大学电子电力技
术专业硕士毕业，当时我可
以选择出国留学或者留校。
但是父亲希望我回家与他一
同创业。很大的原因是那颗
“种子”已经在我心中扎根
了，所以我没有太多犹豫就
同意了。

当时，父亲为之奋斗10
年的“飞翔集团”正处于亏
损的边缘，虽然父亲的点火
枪销量世界第一，他本人也
被称为“点火枪大王”。但
点火枪市场太小且无技术壁
垒，极易被模仿。极目企业
前途“烟水茫茫”。他把振
兴产业的希望寄托在了我身
上。

父亲出生于1941年，那是特殊的年代，苦是父亲那一代人抹不去的印
记。

所幸在那个物资匮乏的年代，父亲没有放弃学业。1961年毕业于慈溪
中学。先后曾任十年会计、十年供销员。

1965年，“长河人民公社综合性服务社”浙江省慈溪市长河乡人民公
社成立，年仅25岁的父亲任主办会计，既干会计的活儿，也是管理者。

同一年，“长河人民公社综合性厂”成立，这是一个职工由赤贫家庭
中16岁~22岁的女孩为主的综合性厂，主要纺纱织手套。在创办了长河人
民公社综合性厂后父亲又兼任了综合性厂的会计工作，负责管理工作。

父亲那时候患有类风湿关节炎，走路时经常感到刺骨的痛。晚上他还
要教夜书、办俱乐部。

“但是我仍然感到很充实、很高兴。”父亲说，他感到充实和高兴，是
因为有一种强烈的使命感。

好景不长，人民公社化时期之后，紧接着是十年动乱，这条创业之路
在这期间走得十分坎坷。

从手套厂、长河人民公社综合性服务社到长河人民公社综合性厂，父
亲见证了中国民营经济从萌芽到诞生的第一步。这个阶段带给他的，除了
解决迫切的现实生存问题，更重要的是，从思想上已经有了打破桎梏的改
革意识，从人才上也有了大量的原始储备。

随着上个世纪70年代社队企业的逐步放开和壮大，当时出现了一个非
常特殊的情况：销售员极度短缺。没有销售、没有订单，社队企业就只有
死路一条。正是在这样的情况下，做了10年会计的父亲开始转行做销售。

可能是运气好，也可能是他做了十年的会计，学会了成本的核算。他
手一掂，就可以掂出这个塑料件它有多少分量，并核算出它的价格。

由于出众的才能和强劲的拼搏精神，不到半个月，父亲便在山东潍坊
拉到了一票生意。

那是一张有几万元的合同，也是父亲的第一张合同，虽然不多，但对
他而言是非常宝贵的。

从那以后，工厂就决定让从未跑过销售的父亲做销售科长，也带几个
销售员。可在国有企业依然占主角的经济时代，谁看得起社队企业？

在如此艰难的环境下，社队企业的销售人员只能充分发扬走遍千家万
户、说尽千言万语、想尽千方百计、吃尽千辛万苦的“四千精神”。就是
在这样的情况下，父亲真正开始了他为时10年的销售生涯。

一年365天，他将近有265天都在外面跑，甚至是300天。而这个
“跑”，并不是小范围的跑，而是到全国各地去跑，一家一家地去跑，人称
“高级叫花子”。

“为什么叫高级叫花子呢？因为我们的收入仍然很低，每个月的工资
还是跟原来做会计的时候一样，只有30块一个月。”

或许这段记忆对父亲来说实在太过于深刻，他直到现在都还记得具体
数据：“虽说一天有2毛钱的补贴。但到外面去，这点补贴是不可能吃得饱
的，每次最多只能吃一个馍馍。所以我只能自己从家里带了干菜，实在饿
了就喝碗干菜汤。”

父亲形容自己“跳上火车像耗子，跳下火车像兔子，走到对方单位像
孙子，回来的路上像驼子，报起财来像呆子。”不过好歹能拉回一点业
务，但全厂依然处于“吃不饱”的地步。

父亲有风湿性关节炎，每次炎症发作的时候，他连一毛钱一片的药也
舍不得买，只买一分钱一片的阿司匹林。

阿司匹林效果虽然很好，但对胃的刺激很大。父亲就这样忍受着痛
苦，却从来没有怨言。他知道，大家都在等着他回去。

做销售员10年，父亲含了10年的止痛片。大概是因为止痛片吃得太
多，毒素扩散到了眼睛，所以他70岁的时候，就看不太清楚了。

人生在勤，不索何获。
父亲说：“我也不怨，因为我的事业成功了，也为社会做了好事，我

的人生就应该是这么一条路。”

创办飞翔集团

1985年，顺应着改革开放的浪潮，父亲在做了10年销售
后觉得是时候一展抱负了。于是慈溪无线电元件九厂成立
了，这也是飞翔的前身。翌年，他就遭遇了创业过程中的第
一次危机。

当时国家宏观调控，慈无九厂主要生产的黑白电视机零
配件严重滞销，工厂八个月停工、六个月发不出工资，工人
哭的哭、骂的骂、吵的吵、走的走。父亲亲自培养的副厂长
和六个技术员也都离开了。

母亲心疼父亲，便辞去另一个效益更好的针织厂副厂长
的职位，到慈无九厂担任副厂长，主抓内部管理，而父亲则
到外面寻找新产品、新市场。其间，父亲还发生了两次车
祸，差点儿丧命。

虽然工厂停产8个月，半年发不出工资。但父亲不是一个
坐以待毙的人。很快他又找到了新项目打火枪。

1986年，慈无九厂当年开发、当年投产的JZDD—3型电
子点火器荣获浙江省名优特新产品“金鹰奖”，就获利20万
元。为庆祝产品获奖，父亲决定举办“金鹰杯文艺大奖赛”。

每年举办一届的文艺大奖赛的传统从此延续下来，而且
越来越好，到今天已经变成了“方太杯”，一个方太人自己的
春节联欢晚会。

“我做厂长一天，一定要像国有企业一样按时发工资；我
做厂长一天，一定要让员工享受丰富的文化生活。”父亲这两
个决心实质就是要让员工得到物质和精神两方面的幸福。于
当时，这是难能可贵的。今天来看，这可以说是方太的基因。

这一年，父亲决定去广交会上碰碰运气。
没有进馆证，干脆到广交会外面摆地摊！只会两句半英

文的他，一手拿着打火枪，哒哒哒哒，一手举着点火枪，
啪！喷出了火，看见老外就说“Hello，Hello”。

奇特的营销方式吸引了不少围观者，第一天就拿到了1.2
万美元的订单。几天下来，成交额8万美元！

经过几年的打拼，父亲企业生产的产品便在该行业产销
量排世界第一。最辉煌时，独占全球50%的市场份额，他自
己则被外商誉为“点火枪大王”。

但好景不长，1991年的广交会上，出现了另一个“点火
枪”展位，就设在父亲展位的对面，而且其产品跟父亲所生
产的一模一样，但价格更低。

父亲不得不跟对方打起价格战，却没能阻止自己一半的
客户被抢走。看了对方的产品，他才明白，点火枪技术门槛
太低，为他生产塑料配件的那家工厂掌握了整个生产链，已
经“单飞”去生产点火枪了。

这场“价格战”后，在父亲的动员下，刚刚结婚三天的姐
姐和姐夫放弃旅行计划，分别辞掉银行和医院的高薪工作，创
建了一家名叫“凌克”的塑料厂，为父亲生产配件。但是飞翔
集团还未展开翅膀，就遇到了阻截。点火枪技术门槛终究过
低，即便自己生产配件，市场上的仿制品仍有增无减。

1993年到1994年，“飞翔”周边生产点火枪的企业如雨
后春笋般冒出来，有几十家。而本由父亲一人垄断的广交会
点火枪展位，逐渐多出了几百个。

激烈的市场竞争导致产品价格下跌，飞翔点火枪价格从
每只1.2美元降至0.3美元，企业面临生存危机。

父亲说自己是坚定的家族企业维护者，这其中一个重要
原因，是每次企业走出困境，都是依靠家人的帮助。

面对这次危机，他也希望家人“同心同德一戎衣”，尤其
是希望我能站出来，为家族企业打开突破口。

彻底交权


