
■ 黄小平

如果进行摇船比赛，一个人摇船与两个

人摇船，哪个会赢呢？你肯定会说，当然是两

个人摇船会赢，因为两个人比一个人的力量

大，力量大摇船的速度就快，摇船的速度快，

自然也就先到达比赛终点。但事实是，很多时

候，两个人摇船输给了一个人摇船。

为什么呢？两个人摇船是力量大，但如果

两个人摇船的节奏不合拍，摇船的力量不协

调，船就会偏离航向，走上弯路。尽走弯路，速

度再快，也未必能先抵达终点。

所以，人多未必力量大，如果人多而不同

心协力，用力不同心、不同向，那力量只会相

互折损，相互消耗，最后两个人的力量，甚至

还不如一个人的力量；再有，速度快未必先抵

达目标，如果只顾速度，而不看方向，不考虑

效率，再快的速度也是瞎折腾，最后只能落得

个欲速则不达的后果。

■ 佚名

管理者往往会对员工说，这个项目你跟

进一下或者说这个任务要在一个星期之内完

成。但“跟进一下”是什么意思？管理者并没有

把要“跟进”到什么程度给员工说清楚，在执

行过程中，我们不能奢求每个上司都能把“跟

进到什么程度”说的很清楚，但是我们能决定

的是，自己会用怎样的态度去对待这个任务。

往往在执行的过程中，有一部分员工只

是停留在“做”的表面层面上，却忽视了“做

好”的结果层面。

那么，要怎样才能保证“做好”呢？就是从

接到上级指令开始到任务结束的每一个环节

都 100%到位。

可能管理者在交给你任务的时候没有明

确告诉你他想要一个什么样的结果，但是你必

须要明确你要给管理者一个什么样的结果他

才会满意。既然管理者把任务交给了你，那就

代表了他对你充分的信任和尊重。为了回报这

份尊重，你也要做到执行到位。如果你只是想

要尽快完成管理者交给的任务，却不去考虑要

做到一个什么样的程度，不去想在执行过程中

有多少有效、有意义的执行，那绝对是对自己

工作的一种亵渎，对管理者的一种亵渎。任何

一个工作，只要你接受了，你就有责任把他执

行到位，第一次就把事情做到 100%，让自己满

意，让管理者满意，让企业满意。

■ 孔祥凤

在日本的北海道，松井开了一家快餐

店，主打各种汉堡，不仅品种多，花样新，

而且各种口味都是时下年轻人最喜欢的。

另外，松井还大力提升员工的服务质量和

快餐店的用餐环境，并在闹市区发放各种

宣传单，大力宣传。

可让松井没想到的是，快餐店的生意

一直不温不火。不管他怎么绞尽脑汁，如

何改进服务，每天来用餐的总是那么稀稀

拉拉几个人，尤其是各种汉堡每天出售的

数量更是少得可怜。眼看快餐店的生意一

天不如一天，松井坐不住了。

一天中午，他亲自站在快餐店门口招

揽顾客，看到一群花季少女走过来，他急

忙上去招呼，没想到几位抬头看了看快餐

店的招牌，就摇摇头，直接走了。松井非常

纳闷，明明自己的快餐店环境优雅，各方

面的条件也都是这条街上数一数二的，为

什么她们连进来都不愿意呢？

松井决定弄明白其中缘由。当又一对

年轻人回绝了到快餐店用餐后，他客气地

拦住了他们，请求他们告诉自己不愿意到

他快餐店用餐的真实原因。得知他的用意

后，其中一位 20 岁左右的年轻人回答他：

“不是你的快餐店不好，而是我们不愿意

吃汉堡。”

年轻人的回答大大出乎松井的意料，

他可是经过多方考证，了解到现在快餐行

业非常红火才决定开这家店的，怎么几天

时间人们就会不愿意再吃汉堡了呢？

看他皱着眉头的样子，那位年轻人又

开口了：“实话告诉你吧，我们是不愿意让

别人看到我吃快餐，尤其是大口吃汉堡时

的丑陋模样。”

年轻人的话终于让松井找到了

事情的根结，原来他的快餐店推出

的那些汉堡定位就是这些正处豆蔻

年华的年轻人，而这些年轻人却恰

恰是最注意自己形象的，尤其是那

些恋爱中的的年轻女生，她们更不

愿意在别人面前展露自己不雅的一

面。

了解到顾客的心里想法后，松井决定

想办法解决这个问题，正当他苦思冥想的

时候，小女儿千叶跑过来，手里举着一张

宣传画，对着松井微笑，仔细一看，才发现

原来是宣传画上的一个笑脸把女儿的小

脸挡住了一半，松井突然想到办法了。

几天后，松井在自己的快餐店隆重推

出了笑脸汉堡，大幅的海报贴在快餐店橱

窗上，立刻引起了好多过路人的围观，大

家纷纷走进快餐店看个究竟。其中一位女

生还把自己用餐时的相片发到了社交媒

体上，图片里的女生正露着微笑看着镜

头，仔细观察才会发现，其实那是汉堡的

包装纸。几秒钟时间，这个标题为“女生快

餐店的福音”的博文引起了成千上万人的

关注和转发，大家纷纷留言称赞，很多网

友还留言称：“解决女生吃饭的困扰了，太

棒了吧！我好喜欢，看起来好可爱呢。”

当天，这家汉堡店销售额就增长了

200%，而笑脸汉堡也成为快餐店最受欢

迎的商品，受到了所有用餐人员的热捧。

在人们的口口相传下，越来越多的人知道

了这家笑脸汉堡快餐店，越来越多的人对

这家快餐店产生了好感，越来越多的人愿

意来这家快餐店用餐。松井的生意越做越

好，现在他已经开了好几家快餐连锁店，

并且这种微笑包装纸还获得专利，给他带

来巨大的财富。

本来松井本是为了照顾女性顾客就

餐时的仪态，减少了女生在吃饭时的尴

尬，没想到却让自己的生意起死回生。后

来，有很多人问起松井成功的秘诀，他总

是笑笑说：“哪里有什么秘诀，我只不过是

从顾客的角度考虑，用一张带笑脸的纸挡

住了他们不愿让人看见的不雅一面而

已。”

■ 刘卫

大学城在市郊建成后，与之配套的三条

公交线路同时延伸到那里，有一趟专线还设

有起点站。原来出行颇感不便的师生和周围

的居民，再不用叫三轮车或步行去坐公交车，

他们都盛赞公交公司为民办了一件实事。

公交车站两边建好的门面房也开始对外

发租了。仅周围几所大学就有上万潜在的顾

客，还不受到商家的热捧？同事老马早闻店铺

招商的信息，他积极准备。经过激烈的竞争，

终于以最高递价将车站旁边的那三间门面房

拿到手。

有的店主卖流行歌曲碟片、时尚新奇的

饰物，这些最受大学生欢迎；有的开洗衣

房，投资小，回报高；还有的做快餐，送外

卖，“钱景”也不错。大家都紧紧抓住大学

生这个主要顾客群体，各显其能，穷其所想

满足其需求，从这个商机巨大的市场里淘得

一桶金。

老马在布置招牌时，没搞那些花里胡哨

的广告，也不卖“概念”。他经营的品种很普

通，就是日杂、副食和水果。这些与不远处的

几个小店的经营范围有些雷同。同行暗自为

他捏了一把汗，这些寻常的货能把连着三个

店铺的高租金摊下来吗？

开张之前，老马花了几千元钱请人安装

了漂亮而宽敞的遮雨棚。同行就更看不懂了，

这纯粹是多此一举，几千元的额外投资，有这

个必要吗？

随着时间的推移，好多顾客宁肯舍近求

远，到老马店里买些水果、副食，学生们临时

差暖瓶、水杯、被絮等也在他店里补。老马不

仅热情待客，店里品种齐全、价格最优。最让

同行眼馋的是，赶上下雨天，或在寒冷的冬季

和炎热的夏季，在此等车的顾客要么在老马

店门口买份报，要么点一瓶可乐。进店的顾客

出来时，大都拿着各式各样的商品。

老马店里的利润可能是最薄的，销售额

却排在首位。一年下来，凭着这些不起眼的小

商品，老马赚了好几万元的纯利。

同行惊叹老马的精明，“额外投资”带来

了可观的效益。老马笑笑说：也没什么，与人

方便，就是与己方便。这片遮雨棚算是代公交

公司车站设施的补充吧！

至今，老马已成功地开了四个不同类型

的商店，在关照顾客细微处做足了功夫，故而

财源滚滚。

张颂贤是清末著名的商人。张颂贤

小的时候，他的父亲开了一家小店，经营

糕团、蔬菜等食品的批发。因为父亲善于

经营，而且为人和善、厚道，小店的生意

非常好。看到他们生意做得好，当地一个

姓李的老板看着很眼红，这位李老板是

小混混出身，平日里喜欢欺负人，对顾客

常常有缺斤短两的行为，他原来的生意

做不下去了，便也转而开了这样一家店。

为了招揽顾客，同样的蔬菜张颂贤

的父亲卖五十文钱，李老板只卖四十文。

如此，张颂贤父亲的生意顿时冷清下来，

只好跟着降价，降到了三十文。虽然这样

已经是赔钱做买卖了，但看到降价如此

有成效，李老板心里又打起了算盘，把价

格降到五文钱，这下张颂贤的父亲没办

法了吧？他仗着自己有点资产，暂时赔得

起，而对方则没有这种能力，应该很快就

会被挤出局，以后剩下自己一家，就可以

随意定价，赔掉的钱都可以赚回来的。

果然，李老板把价格降到五文钱后，

张颂贤的父亲愁得直叹气：即使投入全

部身家，也只能维持几天，如此赔本的生

意，他可做不起！看到父亲愁眉苦脸，张

颂贤却拍着胸脯说：“我有一个好办法。”

随后，张颂贤让父亲准备一些银子，去李

老板那里买来蔬菜，让父亲用自己的手

艺全部做成酱菜出售，然后用赚来的钱

再去买李老板的蔬菜，再做成酱菜出售，

如此循环往复。当然，因为买的菜便宜，

酱菜的售价也很便宜。如此一来，等于说

李老板赔着钱让百姓们得到了实惠，而

张颂贤家里也小赚了一笔。李老板明白

真相之后，气得直跳脚，最后灰溜溜地离

开了此地。

这件事情传开后，大家都称赞张颂

贤聪明，当地一位有名望的乡绅说：“张

颂贤并不是完全靠聪明获胜的，他其实

更多的是胜在格局上，不只是图一己私

利，而是能让利于众人，如此才能跳出固

有模式，纵观大局，寻求机会。而有此格

局，日后必成大器。”

一次，韦尔奇找一个部门的主管来

开会，在韦尔奇心中，这个部门虽有盈

利，但还可以表现得更好。韦尔奇提出了

自己的看法，但那位主管不大理解他的

意思，只是一味地说：“请看看我的收益，

看看我的投资报酬率，我选用的人，我做

的事。”

韦尔奇希望这位主管能明白，他只

是希望这位主管对工作能做得再多一

点，再投入一点，而不是熟视无睹地忽略

了很多细节，但这位主管仍是一头雾水。

最后，韦尔奇干脆给他一个建议：

“我要你做的，就是休假一个月，放下一

切，等你再回来时，变得就像刚接下这个

职位时一样，眼里有好多工作可以做，而

不是像现在这样已经做了 4 年！”

作为一名主管，你可以没有经验，但

不可以眼里没有活，每做一件事都要将

它做到位。一定要养成做事的迫切感，才

会全力以赴。只有有紧迫感，你才会全力

以赴；只有全力以赴，你才能比别人做得

更优秀、更到位；也唯有这样，你才能成

为业界精英！
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■

乔
凯
凯

其实创意的事情，常常有个过程。有时候当把脑子清空，置身事外

时，可能突然就能有个让自己惊喜的念头跳出来。

■

舒
庆

企业楷模

■

高
伟
雄

真正想培养接班团

队和多元人才，就应该对

这些人开诚布公，让他们

了解公司的全貌，并全程

参与公司决策，这才叫

“全员历练”。

开张之前，老马花了几千元钱请人安装了漂亮而宽敞的遮雨

棚。同行就更看不懂了，这纯粹是多此一举，几千元的额外投资，有这个

必要吗？

■ 戴胜益

关于“职务轮调”，几乎是一面倒的赞

扬：兴利除弊、培养全方位人才、训练接班

梯队。然而对轮调制度，我则持保留的态

度。

某甲是公司看好的明日之星，为了栽

培他，公司特别安排了一个“轮调之旅”，

从产品、行销到业务部门，就是希望某甲

在接下“总经理”位置前，用“轮调”来确保

他历练的完整。

试问，每个部门都只待个一两年，

某甲怎么可能为该事业部署一个五年、

十年计划？又怎会把这部门的工作当做

他的终身使命？再者，同事知道这位长

官只是被轮调过来，不久就要离开，难

免存着“应付”的心态，又怎么会跟着

他冲锋陷阵？

在王品，要让主管有完整历练，最好

的选择就是“中常会”（由王品一级主管组

成）。每周开会一次，从早到晚，各部门主

管在会议上报告所属之业务，并听取其他

主管的提案、建议和质询，不同事业群也

能对其他事业群的计划表达意见，有互相

不认同之处，就多方攻防，最后经全体主

管投票表决，以达成多数的共识。

例如，品田牧场的最高主管侯鹏蓉，

以前还只是一个区经理，进入“中常会”才

两年时间。但这两年的“中常会”“历练”，

已经让她对公司大大小小的事情一清二

楚。如果用轮调的方式，让她在人资部待

两年、品牌部待两年、财务部再待个两年。

六年过去，人都老了，还只“历练”了三个

部门。

真正想培养接班团队和多元人才，就

应该对这些人开诚布公，让他们了解公司

的全貌，并全程参与公司决策，这才叫“全

员历练”。

全员历练：王品的“中常会”

■ 傅志钢

有一年夏天，集团准备上市一种新

品，按照惯例，新品上市时间是先确定下

来的，然后倒推计算出其他前面需要的配

套工作的完成时间，换句话说，没有拖延

的可能。我们部门负责的是新品封样的

确定。

就在大家忙活得正起劲的时候，集团

临时决定在某个省份做一个促销活动，必

须马上出活动创意和策划案，急需我们部

门立刻拿出方案来。这也是个非常重要的

活动，没有推脱或延迟的可能。无奈之下，

我们只好暂时搁置了新品封样，投入到新

的公关活动上，大概用了 4 天的时间，终

于完成。

让我意想不到的是，正是这 4 天，造

就了一个冷却思考的机会，之前我们曾在

新品封样的一些细节之处反复纠结，比如

在防伪铆钉的问题上一直没找到满意的

方案，几乎就要妥协了。但就是这 4 天里，

团队里有人触动了灵感，最终实现效果相

当不错，时间上也如期完成。

其实创意的事情，常常有个过程。有

时候当把脑子清空，置身事外时，可能突

然就能有个让自己惊喜的念头跳出来。其

实那被打断的 4 天，恰恰给了我们这个跳

出来的机会，能以另外一种方式来审视之

前的问题。

从那儿以后我开始主动运用这种“暂

时清空”的方法，当工作陷入千头万绪状

态时，我会有意让大家去尝试新的事情，

比如把本来安排在下周或更远的工作提

前到现在来做。当然，无论打断与否，不能

忘记自己的目标是什么，终究要把事情做

好才是关键。

暂时清空，收获意外惊喜

有位销售经理很有魄力，他在销售

管理中刻意拉开贫富差距：一方面，从来

不奖励差的销售员；另一方面，奖励的比

例也是不同的，销售员超出的数额不同，

提成也不同，超得越多，提成越高，这样

让好的更好，差的更差，直到被淘汰。

销售经理的这种做法为他在团队里

赢得了“势利眼”的绰号。他说：“我是靠

业绩吃饭的，如果没业绩我当然不搭理

他了。我甚至从来不和业绩差的员工一

起吃饭，若是差的坐在我旁边吃，我马上

起身不和他吃，即使他是我的亲戚也如

此。在家里该怎么样就怎么样，在公司则

不同。我只和优秀员工吃饭，因为我的时

间是有限的，我的生命是有限的。当然有

些人会说我比较势利，但就在这势利的

氛围下慢慢给所有员工树立了一个榜

样：我们公司就是要优秀，不优秀是没用

的。”

我们对优秀员工的偏爱就是对员工

最大的鼓励，而所谓的公平就是对优秀

员工的不公平。所以销售管理者一定要

将一切向优秀倾斜，更多关心优秀员工，

这样才能让他们感到公平。这样一来，团

队的标准就变成以优秀为标准，久而久

之，公司所有员工的思维都会发生变化，

思维标准提升了，他们的业绩也会随之

水涨船高。

所以，销售管理者需要做这样的“势

利眼”，瞄准优势目标，然后进行资源聚

焦。让最优秀员工得到更多的资源，让他

们发挥出最大价值。
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小雨棚里的大智慧

一张包装纸挽救一家快餐店

执行不仅“做”还要“做到位”！

摇船的启示


