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非凡创想

我们通常以为准点就是守时，殊不知提前 5分钟，才是对工作和

生活真正的负责。
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看似平淡无奇的销售，

却让迪卡侬玩出了新花

样，也玩出了与众不同。

仅仅凭着这人性化的一

点，迪卡侬便一举成为体

育用品行业的佼佼者。

■ 姚秦川

1976 年，法国人米歇尔·雷勒克在法

国里尔附近的一个名恩洛斯的小山村里，

创办了一家专门销售体育休闲用品的小

超市，并给它起名为“迪卡侬”。谁也没有

想到，这个不起眼的小超市在经过短短 40
年的发展，现已成为全球知名的连锁品牌

服饰。而他们的成功利器，仅仅是让顾客

感受到了一种多姿多彩的购物体验。

当初，在雷勒克在创办迪卡侬时，并

没有几个人看好它的未来，因为体育用品

专卖店在当时多如牛毛，而且不乏知名的

体育品牌，雷勒克想要突出重围，难度可

想而知。不过，从开始创业之初，雷勒克并

没有走传统的营销之路。

他在之前调研中发现，大多数专卖店

的经营策略，就是让店员不停地向顾客推

销他们产品，至于顾客需不需要，则是另

外一回事。对于这种呆板又没有人情味的

营销方式，雷勒克并不“感冒”。思来想去，

他打算另辟蹊径，打造出属于自己的一条

营销道路。

首先，他在门店上打起了主意，他将

自己的店面搞得根本不像一个卖体育用

品的，看上去倒像是一个健身房。其次，他

的店面大得可怕，比其他的店面都要大两

三倍。最令人诧异的是，他们的店员上班

只做一件事儿———那就是带着顾客玩耍。

比如，店员们会带着顾客打羽毛球或跑

步。更夸张的是，还可以和店员来一场迷

你拳击赛。

也许有一天，当你无意中走进他们的

店面，刚好来到羽毛球区，可以看到有店

员向顾客正在示范标准的打球动作。此

时，你千万不要质疑这个人的能力，他有

可能是部门经理，也有可能是一位退役的

专业运动员。

雷勒克的想法是，顾客来店里就是为

了休闲，当你除了购物外，还能免费享受

到任何你想要学习的运动，也可以找到专

业的人才咨询动作技巧，甚至还可以和店

员一起做瑜伽，岂不是一举两得的美事。

最令顾客感动的是，这里少了在别处那种

强硬推销的模式，导购只有在你打招呼时

才会出现，就算试 5 件衣服，你一件不买

也没有人给你脸色，没准还能拽着你打一

场开开心心的羽毛球呢。

看似平淡无奇的销售，却让迪卡侬玩

出了新花样，也玩出了与众不同。仅仅凭着

这人性化的一点，迪卡侬便一举成为体育

用品行业的佼佼者。40 多年来，在其他店

铺纷纷关门之时，迪卡侬却从来不缺顾客，

并始终保持着吸引力。如今，迪卡侬已在全

球 28 个国家开展业务，总共拥有 1176 家

门店，年销售额更是超过 700亿美元。

许多时候同，时代淘汰的不是你手中

的那些商品，而是你那些一成不变的，缺

少人性化的营销模式。

■ 邓云晖

曾经和一位主管交流，他面对部属犯

错时，通常也会发怒，让对方认识到工作

上的不足，但同时他还会说出补救的方

式，指出努力的方向，使下属学会不少做

事的办法，后来再遇到类似的事情就知道

该怎么处理了。这位主管无疑是高明的，

他不是发发脾气就完了，还将下属犯错的

情形转化为改进提升的机会。

面对犯错的下属，如何让下属从中学

习，获得提升？

1.建立面对问题的正确心态遥与其定

义该不该发生，不如将问题的发生视为必

然，而非不该发生，反而有助于思考解决

之道。

2.设定有助于未来的目标遥 大多数问

题发生时，许多主管会习惯性地将目标设

定在解决掉该问题的想法上。其实，如果以

对未来有帮助的前提来思考，将目标定在

协助当事人学习解决类似问题的思考方

式，会比单纯解决现有问题更有价值意义。

3.确保当事人自己动手遥坚持由当事

人自己处理发生的问题，是很重要的学习

过程。不少主管却自己跳下去处理问题，

这不是在帮下属，反而是剥夺对方学习成

长的机会。

4.询问与追踪未来处理的方法遥问题

不是处理完就结束，而是需要进一步了解

当事人是否在未来有能力面对类似的问

题。通过事后的讨论互动，协助下属汲取

经验教训，且为未来可能出现的相似问题

做好准备，可以有效提升下属解决问题的

能力。

■ 洞见

不久前，公司进行人事调整：A 小姐

和 C 小姐竞争同一岗位。两个人无论学

历、品貌、工作能力都不相上下，但是最后

经理却选择了 C 小姐。我们都很疑惑，A
小姐自然也很不甘心地向经理询问原因。

这时，经理拿出一份打卡记录摆在她的面

前，道明了缘故。

原来公司为了谨防一些意外事件，给

予每个员工 5 分钟的上班弹性时间。也就

是说，每天早上 9 点上班，你在 9 点 05 赶

到也不算迟到。A 小姐的打卡记录表明，

大多都是 9:05“踩点”上班；反观 C 小姐，

每天 8:55 之前就已经到达。在这前后 5
分钟的时间内，C 小姐已经完成了上班前

的准备工作：开机、清理办公桌、检查日程

表、厘清工作思路……A 小姐匆匆忙忙只

为多睡 5 分钟的“美容觉”，有时还要占用

工作时间吃早餐，等正式开工又不知耽误

了多长时间。

2014 年 5 月，华盛顿大学教授

Christopher Barnes 带领团队进行过一场

社会调研，他们发现上班早的人更容易获

得老板的好评。

在老板的眼中，这样的人会被认为是

勤奋、努力、自律、有上进心的。

我们通常以为准点就是守时，殊不知

提前 5 分钟，才是对工作和生活真正的负

责。最后，C 小姐获得了高薪厚职，A 小姐

黯然离场。这就是短短的 5 分钟，给你的

人生带来的转折。

成功者之所以成功，也许只比你提前

了 5 分钟而已。

■ 乔凯凯

美国演员史泰龙出生于纽约市的贫

民区。进入迈阿密大学学习戏剧后，史泰

龙开始尝试在百老汇外围剧院里找一些

角色。不过遗憾的是，导演们对毫无名气

的史泰龙根本不感兴趣，连跑龙套的小角

色都不肯给他。

有一次，著名导演伍迪·艾伦为新片

选角，和很多追寻梦想的人一样，史泰龙

也积极争取参演，却连试镜的机会都没

有。眼看着导演离开，经过史泰龙身边时，

他突然大喊道：“请等一下，我有一项很厉

害的技能，全世界只有我会。”果然，史泰

龙的话引起了导演的注意，他停下来饶有

兴致地问：“是吗？你是不是太乐观了？”

“那不如我们打个赌吧！”史泰龙说，“如果

我赢了就让我做这部戏的主角；如果我输

了，我参演你电影中的任何角色都不要酬

劳，完全免费。”导演点头道：“好，赌什么

呢？”“连翻十个跟头！”史泰龙回答。

话音一落，围观人群中发出了唏嘘

声，导演也笑了起来：连翻十个跟头虽然

有难度，但要说别人都不会就太绝对了。

所有人都同情地看着史泰龙，认为他必输

无疑。但史泰龙脸上却始终挂着自信的笑

容。果然，在史泰龙连翻十个跟头后，一名

练过武术的演员很快跟着做了整套动作。

导演大笑起来：“你输了。”史泰龙耸了耸

肩膀表示愿赌服输。

朋友急得直叹气，难道不知道别人也

能做到吗？“是的，我知道我一定会输。”史

泰龙眨着眼睛说，“可是虽然我输了，但我

的目的达到了呀，我得到了难得的演出机

会，”朋友这才恍然大悟，对史泰龙的机智

赞不绝口。后来，凭着这次演出中出色的

表现，史泰龙成功走上了演艺之路。

“输赢只是非常表面的概念，重要的是

它背后的东西。有时候，我们需要花点心

思，巧妙地把目的藏在输赢背后，只要达

到目的，输赢根本无所谓，它们都只是通

往目的地的桥梁而已。”史泰龙笑着说。

将犯错转化为提升的机会

■ 李冬发

好多年前的那个红叶遍野又硕果累累

的金秋十月，我成了中山市沙溪镇一家鞋厂

的雇员。该厂属中外合资企业，经营者是兄

弟二人，港籍华人。

在兄弟二人的努力下，鞋厂生意蒸蒸日

上，红红火火。我是经已在该厂打工的妻子

介绍入厂的，干了两年。

入厂之初，我在 6 楼仓库做搬运工。没

过多久，就被主管生产的李源忠厂长派往包

装部做打包工。具体工作是将一对对款式新

颖的成品鞋装箱成件，运往各大超市出售。

这是鞋厂的最后一道工序。职位虽低，却必

须认真谨慎，千万不能出什么差错。否则，将

产生严重后果。我工作时专心致志、一丝不

苟，并且吃苦耐劳，任劳任怨，赢得了厂里高

管的赞许与好评。两个多月后，我被李厂长

推荐为仓管。

仓库管理员在一家生产企业有着举足

轻重的作用。其主要工作是掌管全厂材料的

出入账目。我很珍惜这个机会，像做打包工

时那样专心致志，兢兢业业，全身心扑在本

职工作上，力求干出一点成绩，希望博得到

老板的认可与赏识。

那一年冬天，厂里订单减少，仓库物料进

出明显减少。因此，我的工作也在短期内变

得轻松，清闲，远没旺季那般忙碌。恰在这

时，长驻本厂、掌管全局的小老板突然来我

部门视察，部门的人纷纷笑口相迎，百般奉

承。我知道小老板是一个刁钻古怪、高高在

上的人，可我没有刻意讨好他，身正不怕影

子歪，我认为自己有工作能力、有工作态度，

不需要这么做。

第二天早上，我与往常一样，欲迈上 6
楼进行新一天的工作。可意想不到的事发生

了一一我被 5 楼车间主任邓喜发吼住：“你

不用上去了，回去做你原来的工作！”我瞬间

明白过来，我被小老板不待见，我的厂管生

涯就此结束。

经历这次“罢官”之变的我，并未因此而

一蹶不振，踟蹰不前。风华正茂、对前途充满

信心的我，暗自立下誓愿：一定要干出点名

堂来证明自己！

于是，半年以后，我递交了辞工书，炒了

老板的“鱿鱼”。

我刻苦用功，学习并掌握了制鞋工艺。

1998年 10 月，我开起了自己的皮鞋加工店。

从此，我为自己打工！

直至今日，事业小有所成的我，犹未弄

懂当年是因何被人“罢官”的。但是，这已经

不重要了，重要的是，我因“丢官”受辱，奋发

图强，砥砺前行，才有了将命运牢牢把握在

自己手上的今天的我。

■ 杜伟

很多人认为，手机壳只是用来保护手

机、减少损坏的廉价塑料制品。最近，意大利

一家公司却发明了一款能用来冲泡咖啡的

手机壳，以满足忙碌的上班族随处可喝一杯

热腾腾咖啡的愿望。

这个被命名为 Mokase 的神奇手机壳，

由意大利一个叫 SmartK 的公司组织研发，

两位主创，一个叫克莱芒特，一个叫路易吉。

他俩都是十足的“咖啡控”，经常在一起交流

咖啡心得，有时候也思考：怎样才可以随时

随地冲咖啡？能否将其与我们生活中常见的

某个物品相结合？一次，他们突然想到了通

过智能手机来实现随时随地冲咖啡。

他们的这一创意在公司召开的可行性

论证会上进行论证时，得到了很多人的反

对，在他们看来，用手机冲咖啡是天方夜谭，

一方面，手机上没有足够的空间用来存放咖

啡；另一方面，加热咖啡需要很高的温度，这

样很容易发生手机爆炸事故。不过，包括公

司领导在内的一少部分人却十分赞赏，他们

认为如果此发明成功，将可以填补市场空

白，为公司带来不菲的收益。

得到领导的首肯，克莱芒特和路易吉随

后便带领团队开始了研发工作。怎样解决咖

啡存放、手机加热问题，一开始，他们把视角

盯在了手机上，设计出了多种方案，可他们发

现，这样会破坏手机的内部结构，如果根据方

案重新设计，将会花费很大的代价，这条路根

本行不通。一天，克莱芒特无意中发现，一名

工作人员给新买的苹果手机装上了一个漂亮

的手机壳，他灵光一闪，何不在手机壳上做做

文章呢？他的想法得到了大家的认同，利用手

机壳加热咖啡，就很容易解决这两个问题。

为了存放咖啡，他们在手机壳的一侧设

计了长条形的凹槽，可这样一个小小的凹

槽，怎能放进一杯咖啡呢？一天，路易吉去超

市给孩子买爱吃的压缩饼干，他忽然想到了

把咖啡压缩成一张卡片状的“咖啡胶囊”的

办法。经过技术处理，一杯制作精良的浓咖

啡所需的料和水，都可浓缩在一片薄薄的

“咖啡胶囊”里面。因为咖啡胶囊是真空包

装，可以保证咖啡在 3 个月内不变质。

解决了存放问题，那么怎样加热才能保

证手机不损坏呢？他们查阅大量的资料，试

验了一百多种金属材料，终于发现一种硅铝

合金材料具有很强的防热性能，且加热时不

会释放毒素。于是，他们采用硅铝合金材料

做成了手机壳。使用前，先给手机植入一个

内置电池，然后下载 Mokase 的 APP。使用

时，先把一片胶囊装入手机壳中，然后通过

手机上的 APP 按下一个虚拟的按钮，手机

壳中的内置电池就会把胶囊中的咖啡豆在

3耀6 秒内加热到 50耀60益。当达到适宜温度

时，APP 上的另一个按钮将会亮起，此时只

需按下这个按钮，就能通过手机壳顶部的小

孔来倒出咖啡。为了随时随地都能优雅地喝

咖啡，他们顺带发明了一个弹出式小杯子。

杯子收缩起来的时候，只有钥匙扣大小，可

以作为一个彩色的钥匙圈用。旋开盖子，就

会弹出一个看起来有三层的小杯子，杯子可

以清洗并反复利用。为让更多人一起享受，

研发团队专门设计出了苹果版、三星版、华

为版等 N 个版本，力求不同的手机用户，都

能匹配到合适的 Mokase。
Mokase 推出后受到了消费者的热烈欢

迎。

把普通的手机壳改造成便携式咖啡机，

看似不可思议，实则包含科学实用的原理。

植根于科学与实用，大胆发挥创新思维，旧

物件的新功能就会越来越多样。

凡事提前 5 分钟

输赢只是非常表面的概念，重要的是它背后的东西。只要达到目

的，输赢根本无所谓，它们都只是通往目的地的桥梁而已。

一个必输的赌局

能冲泡咖啡的手机壳

感谢那次原因未明的“罢官”

很多人都认为，直接要求部属达

到高层定的目标，就是主管的工作，但

是这么做只会让能力不足的部属备受

打击。

举例来说，有的部属明明只能做

到 100 万元的业绩，主管就不能以高

层要求的 150万元业绩目标来要求部

属。主管应该要求这些部属做到 120
万元的业绩。如果部属达到这个目标，

并因此充满信心的话，下次就可以要

求他再加把劲，做到 150 万元的业绩。

像这样，给部属一点时间宽限，让他努

力达成从现状往上加分的目标。

依照部属的成长状况，我的体会

是，目标业绩应以“现状加 20%”最为

恰当。

但有时候，公司并不允许主管这

么做。这时我会先坦然接受任务，私底

下再与部属订立可行性目标：

“如果把经营高层要求的业绩数

字，平均分配给每个人的话，你必须做

到前期业绩的一倍。事实上，这要求对

你来说未免过高，所以我们先以达成

60%的业绩为目标吧。你能 100%达成

业绩目标自然最好，但只要你达成

60%的业绩，我就认定你过关，你觉得

如何？我们来一起思考达成 60%业绩

目标的方法吧。”

至于不足的业绩部分，就请其他

部属多担待一点，让承担较多责任并

达成业绩的部属获得较高的考核积

分。利用这种截长补短的方式，你就能

让整体部门达成业绩目标。

公司内有一位员工，平日沉默寡

言，无论在任何座谈会上一向都三缄

其口。有一次竟然将蕴藏于心中，有关

工作分配之事，一口气说了出来。也因

为他经过长时间的观察，对工作分配

产生了疑问，故所提出的意见也极有

道理，上司与同事们都一致接受。在那

一刹那，他忽然觉得勇气百倍，信心十

足，从此就积极参与各项活动。

有些员工虽然平时不发言，但这

并非表示他们没有意见，他们对于工

作的分配也常有意见，会在心中嘀咕

不已，也许他们会认为“这样做不是更

好吗”、“如果这样做也许我们工作起

来更有干劲”。管理者若能倾听这些员

工的建议，他们心中就会有满足感，若

是接纳了他们的意见，他们就会更加

拼全力地做事。

任何人只要有了自己的建议，或

者构想出什么好主意，总会觉得非常

高兴，如果提议被公开，更会激励他热

心研究和工作的热情。因此管理者要

善于倾听员工的建议，汇集众人智慧，

提高团队生产力。

成
功
管
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在现实中，这样的情境并不少

见：当公司高层指派某项比较艰难的

工作时，有的管理者会以排斥的态

度，认为“要在上级要求的期限内完

成工作，根本就不可能”，或者对于别

的部门所委托的工作，觉得“这项工

作对我们部门而言，真的是吃力不讨

好”；也有的管理者是将所有工作都

揽下来，结果陷入“尽自己的最大努

力去做，到头来只能举手投降”。这些

都是缺乏“平衡能力”的表现，很容易

引起上级的误解与部属的不满。

在高层眼中，成功的管理者应该

具备充足的“平衡能力”：

例如，即使是不得不回答“做不

到”时，也要明确让对方知道：无法跨

越的困难是什么？可以做到什么程

度？请对方妥协到什么程度？更具体

的说法是，当无论如何都无法依照客

户的要求期限交货时，不能只丢下一

句“做不到”，而要说“只要再多给三

天的时间，我们一定可以完成。不知

你是否愿意等待？”这两种说法具有

天壤之别。

当上级的指示在一时之间无法

完成时，同样可以告诉上级：“以我们

目前的能力，可以做到这个程度。”或

者“以目前的状况，我们实在做不到。

不过，只要具备伊伊伊的条件，就可以

做到。”

许多管理者在接到上级的指示

时，明明知道做不到，却硬扛下来，结

果招致部属反弹，使得完成时间一拖

再拖，最后不得已才向上级坦承“真

的做不到”。

想要跳脱这种悲惨下场，这些管

理者就必须具备“寻找平衡点”的能

力，在自己的能力与对方的要求之

间，找出能够平衡两者的方法。无论

对内部还是外部，都必须“充分照顾，

并注意彼此的协调”。


