
经营方法

美国出现了一种新式饭店，名叫

“画廊饭馆”。这里不仅供应美味佳肴，

同时还提供精神食物———展览和出售

艺术作品，如油画、雕塑等。艺术和吃

饭本来是风马牛不相及的两件事，却

让精于做生意的饭馆老板“合二为一”

了。用老板的话来说，现代社会的人们

时间观念很强，重视综合利用时间，将

饭馆和画廊结合起来，让顾客一边进

餐，一边欣赏艺术品，岂不是一举两得

的美事？美味的食物搭上精美的艺术

作品，二者相辅相成，生意自然好到没

话说。

画廊饭馆的出现也为艺术家的作

品找到了更多的市场，因为平常光顾

饭馆的人比光顾画廊的人要多很多，

观看的人多了，买的人自然也就多了。

所以，此生意一经问世，许多艺术家表

现出极大的热情，不少人主动将自己

的作品送到饭馆，希望在画廊饭馆里

展销。画廊饭馆的老板也有自己的原

则，就是决不接受那些容易让顾客倒

胃口的作品，以免影响生意。

餐馆可以与画廊“横向联合”，那

么超级市场办婚姻介绍所也就不足为

奇了。

美国人性格外向，青年男女喜欢

在自然交往中发现知音，自由结合。但

在很多公共场合，陌生男女之间不管

是哪一方主动搭话，都会给人一种故

意“套近乎”的感觉。纽约超级市场集

团的老板们发现了这一“弊端”，便大

胆推出了“超级市场单身者之夜”活

动。他们认为，超级市场才是适合青年

男女首次接触的最佳场所，这不仅仅

是因为超级市场具有清洁宽敞的环

境，更重要的是面对琳琅满目的商品

容易使人找到话题。到了这里，即使是

最腼腆的姑娘小伙也会显得轻松自

然，比如随便询问一句：“你知道这是

什么东西吗?”就绝无唐突之感。

“单身者之夜”在每周二晚间举行，

当晚每位来客都要在自己的胸前别上

一个写有自己姓名的小牌，以便彼此

认识。为了活跃气氛，超级市场还经常

请一些名人来做开场主持。场内不停

地播放轻松的音乐，伴随着主持人风

趣幽默的话语，偶尔还搞一些抽奖赠

送之类的助兴节目，使“单身者之夜”

更符合青年人的口味。

这一招果然非同凡响。每逢周二

晚上，纽约超级市场一改往日冷清的

景象，变得熙熙攘攘，十分热闹。而且，

单身活动打响了超级市场的知名度，

很多人慕名前来，市场的营业额蹭蹭

往上涨。

大部分厂商在心中构筑发展蓝图

时，思路往往囿于本行业。其实，大可

以跳出这圈子，让自己的思维更为活

跃，不仅是纵向的延伸，还可以是横向

的拓展。有时候，横向拓展若搞得得

当、贴切，效果可能比纵向延伸更好。

画廊饭馆和超级市场办婚姻介绍所就

是成功的例子！
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孩子王在每一个会

员身后都放置了两个角

色，一个是工程师，一个

是育儿师，前者通过数字

化手段高效响应用户需

求，后者则通过服务与会

员建立情感上的深度连

接。

孩子王：贴心服务是王道 美
国
商
家
的
横
向
经
营
术

“1979 年大儿子参军后，我在后方做支

前工作，那天在清洗干净一位烈士身上的血

污，我发现了那熟悉的胎记，正是我的大儿

子骆家明啊……”家住红河州屏边县的周维

珍老妈妈回忆起往事悲痛不已，“但我又一

狠心将二儿子骆加法送到了部队……”

不料，骆加法又在一次战斗中英勇牺

牲。接连的沉重打击，使周妈妈悲痛欲绝。但

她擦去眼泪，无怨无愧，生活再难，从不向政

府开一次口，伸一次手。她和一个残疾儿子

住在两间破旧的房子里，衣服破了补，补了

穿。每天她步履艰难的下地干活，上山砍柴

……

一个英雄倒下去，千万颗爱心献上来。

浙江省中慈特困老人帮扶基金会于

2017 年 12 月经浙江省民政厅正式批准成

立，其服务宗旨和义务是救助和帮扶生活比

较困难的老革命老英雄，救助和帮扶生活比

较困难的在保卫祖国、打击恐怖、抢险救灾、

见义勇为中英勇牺牲的官兵的父亲母亲，特

别是救助和帮扶生活比较困难的独生子女

烈士的父母。基金会理事长黄超表示：“为了

做好这项光荣而艰巨的事业，我们基金会有

明确的服务方向，严格的管理措施，公开的

信息披露，多方的严格监督。我们将把广大

人民群众的爱心，一丝不损一毫不少地送给

你们要救助要帮扶的光荣老人。”

周维珍妈妈今已不在，但在云南、在广

西、在河南、在浙江，在全国各地，还有一些

像周妈妈这样的困难烈属和失独老人，需要

救助、帮扶。他们大都面临收入低、看病难、

住房难等诸多问题。

2018 年春节前夕，浙江省中慈特困老人

帮扶基金会理事长黄超、执行理事长黄春荣

带领基金会工作人员，先后顶风冒雪，翻山

越岭，深入杭州、衢州、湖州、金华等地八个

区县的部分计划生育特殊困难家庭，走访慰

问了 50 多位失独老人，分别为他们送去了

大米、食油和 2000 元慰问金、慰问信，受到

了基层民政部门和卫生和计划生育部门的

支持和失独老人的普遍感谢。他们还将在有

关部门的支持下，经过调查研究，与其他社

会组织一起启动“关爱光荣妈妈”项目，帮助

居住在危旧房子里的失独妈妈住进新居。

杭州市拱墅区和睦街道的失独妈妈汪

华君接过他们送来的礼品，连连说道：“谢谢

党，谢谢政府，谢谢你们基金会，年还未到，

你们就提前给我们拜年，还送来了红包和年

货，太感谢了。”英雄已经牺牲，烈士的爸爸

妈妈也大都是耄耋老人，他们留在人世的时

间已经不多。浙江省中慈特困老人帮扶基金

会要让最值得敬重的老人，享受最优质的养

老服务。

渊魏东冤

用爱传递真情 帮扶彰显大义

■ 杨庆成

孩子王创立于 2009 年 4 月，已是国

内知名的母婴连锁品牌。2016 年 12 月 9
日，孩子王挂牌新三板，市值超过 140 亿

元，人称“中国母婴零售行业第一股”。

为实现单客收入持续增长，孩子王发

明一项新创举：将员工与会员的关系转变

为顾问与粉丝的关系。

目前孩子王拥有 8000 多名一线员

工，其中 5000 名左右拥有国家人力资源

和社会保障部颁发的育婴师证书，门店副

总经理以上管理人员必须考取国家中级

以上的育婴师才能任命。

以南京建邺店为例，店里员工 86 名，

持证员工就有 70 多名，约占总人数的

85%，除 26 名专职育儿顾问外，大多数普

通导购人员也都是国家认证的育婴师，服

务专业度可想而知。

“粘”住会员的核心力量是孩子王的

育儿顾问群体，她们是会员的直接管理者

和服务者。育儿顾问不承担普通门店销售

任务，其核心职责就是会员的开发与维

护。一旦某位会员被开发，他会直接归属

到对应的育儿顾问名下，此后一直由这位

育儿顾问提供服务，绝大多数会成为一对

一的微信好友。育儿顾问的业绩指标、奖

金收入等与会员的数量、活跃度、消费额

等直接挂钩，积极性可想而知。

在孩子王建立的会员微信群里，育儿

顾问与会员互动频繁，甚至深夜一两点钟

还照样会回答会员的提问。有一些妈妈在

医院待产或宝宝出生，育儿顾问会主动去

医院看望，还有一些妈妈因要照顾婴儿不

方便出门，育儿顾问就会帮其在门店购买

所需物品并送货上门。比如重庆某位会员

因乳腺不通、婆媳关系不睦引发产后抑

郁，向育儿顾问透露厌世情绪，该顾问一

大早便赶到那位会员家里为其疏通乳腺，

同时调解婆媳矛盾，六个小时后，双方重

归于好。后来该会员为小孩摆满月酒，当

所有亲戚朋友都已到齐，而这家人为等这

位顾问下班，足足等了一个多小时，非要

等到她来后才开席。类似的例子在孩子王

内部并不罕见。

信任度极高的一对一服务关系创造

的价值相当惊人。CEO 徐伟宏说，一个高

级育婴师的产值能比非育婴师员工高出

接近 10 倍。顶尖育儿顾问一年创造的营

收能达到 1000 万元，连普通非育婴师员

工也能达到 100 万元左右。

为了进一步提高服务水准，2016 年孩

子王启动“育儿专家”项目，聘请各地区三

甲及以上医院儿科、妇产科的知名专家作

为孩子王的专业医学顾问，配备到每家门

店。育儿专家每周在固定时间段到门店提

供服务，平日则在会员微信群里答疑解

惑。

互动活动是孩子王的另外一项杀手

锏。2015 年之前，孩子王要求每家门店每

年都要做 1000 场活动，平均每天 3 场，

2016 年去粗取精后调整为 768 场，已形成

了新妈妈学员、好孕讲堂、成长缤纷营、童

乐会等一批品牌活动。活动不仅创造了吸

纳潜在会员的有效场景，也通过互动进一

步增强了会员的黏性。2016 年“二月二”，

孩子王推出为宝宝免费理发活动，仅一天

服务的宝宝就达到 2.6 万名。2017 年改为

收费，仍有 2 万多名宝宝到店参加活动。

如今，服务已成为驱动单客增长最重

要的力量。孩子王有相当数量的会员获取

成本为零，甚至为负，一些金牌育儿顾问

的过半会员都由推荐发展而来。徐伟宏

说，如果你让一个用户产生极致的口碑，

这个公司的发展想不快都不行，这就是以

慢制快。

单客增长模式的打造是一项浩大的

系统工程，徐伟宏形象地将之总结为：孩

子王在每一个会员身后都放置了两个角

色，一个是工程师，一个是育儿师，前者通

过数字化手段高效响应用户需求，后者则

通过服务与会员建立情感上的深度连接。

■ 禹正平

大黄蜂，又称胡蜂或马蜂，在我国分布

很广，湘北、湘南均有它威武的身影。成年的

大黄蜂个头儿是普通蜜蜂的三倍以上，性情

粗野凶猛，单个的大黄蜂 1 分钟能杀死 40
只蜜蜂，比“索马里海盗”还凶残十倍。

它们在组织攻击前，先派一只大黄蜂进

行侦察，当发现目标后，马上进行锁定———

分泌出一种信息素的化学物质涂抹在蜜蜂

巢上。然后就飞回去报告目标进行攻击。

令人悲叹的是，湘北的蜜蜂不善于群体

作战，而是一对一与大黄蜂决斗，场面惨不

忍睹。蜜蜂根本不是大黄蜂的对手，大黄蜂

只需一口就能把它拦腰斩断，一群数量约有

三四十只的大黄蜂，在不到 10 分钟的时间

里就可以从容消灭一千多只湘北蜜蜂。当所

有蜂巢里的蜜蜂被消灭后，它们那“满仓”的

蜂蜜便成了大黄蜂的美食。

然而，狂妄傲慢的大黄蜂并不是所有蜜

蜂的克星，当它们凭经验向湘南的蜜蜂派遣

侦察兵时，得到的却是另一种结局。

原来，尽管大黄蜂粗暴凶残，但它有个

致命的弱点，在飞行中，能忍耐的温度最高

不能超过 45益，否则超温后只需 2 分钟便会

毙命。而蜜蜂能接受的温度极限是 48益，湘

南的蜜蜂正是利用这 3度的温差，让侦察兵

有来无回。

当大黄蜂驾轻就熟地找到目标，开始在

蜂巢上涂抹信息素时，早有准备的湘南蜜蜂

从四面八方蜂拥而上，瞬间，40 只左右的蜜

蜂将大黄蜂团团围住，形成一个密不透风的

“蜜蜂球”，然而它们并不用针刺攻击大黄

蜂，也不用嘴咬，而是不断振动自己的飞行

肌发出热量，很快“蜜蜂球”中心的温度就上

升到 47益，超过了大黄蜂对热量承受极限

的 45益。不一会儿，大黄

蜂就被活活闷死。

成长路上，遇上大黄

蜂无疑是一种生死考验，

但恰恰是这种考验，让湘

南蜜蜂有惊无险地化解了

潜在的危险。于是，本属于

同一物种的蜜蜂有了截然

不同的命运。这告诉我们:
要想过上安稳的日子其实

很简单，一点点智慧，加上

团结一致就行了。

■ 佚名

1955 年，有个名叫奥城良治的日本

小伙子进入了东京一家汽车公司当推销

员。他的工作并不顺利，在推销过程中不

知道遭遇了多少次拒绝。

终于，奥城良治决定放弃这份工作。

在回家的路上，奥城良治看见几个工人正

在筑土墙，土墙已经有两米多高了，工人

们正在往墙顶一个木槽子里倒泥土，而上

面的工人则用木头锤子使劲击打着泥土。

奥城良治吃惊地问那些工人：“这整堵墙

都是用泥土做成的，你们难道不怕它会倒

塌吗？”“当然不怕，正是因为我们的击打，

土墙已经变得非常坚硬结实了，又怎么会

倒塌呢？”工人们笑着说。

奥城良治突然非常有感触，对，是木

头锤子的击打让松散的泥土变成了结实

的土墙，既然这样，我为什么要逃离公司

呢？我遭遇到的所有拒绝不就是命运给我

的击打和锤炼吗？我为什么不能像土墙一

样变得更坚强呢？想到这里，奥城良治顿

时改变了想法，他连家也没回就返回了公

司，开始重新整理客户资料，并给自己定

下了一条死规定：每天至少要去主动承受

100次失败！

奥城良治再次踏上了推销的征途，虽

然他依旧承受着很多拒绝，但他已经不会

因为被拒绝而沮丧伤心了，他每次都会告

诉自己说：“这是命运对我的训练，让我变

得更坚强。”在奥城良治的努力和坚持下，

他的业绩果然上去了，几年后就创造出了

独立销售 1 万辆汽车的纪录，被称为“汽

车销售之神”。

■ 车建新

在谈及企业管理时，人们常常喜欢说

“居安思危”，但在我看来，“居安思危”不

如“居危思进”。因为，在不进则退的竞争

中，哪里有什么“安”？我们时时刻刻都处

在“危”中，只是有时候你没有看到那潜藏

的危机罢了。

倘若你认为自己本身就处于危险之

中，那么只要保持良好心态，一般都能获

得较好的发展。这时候，你只要考虑如何

进取，不断学习，让自己能够后来居上。但

不管怎样，真正身处险境的滋味都不好

受，所以，避免这种局面真的出现，才是管

理工作应该着力做的事。

一个在发展得风生水起的时候依然

能保持强烈危机感的管理者，将会拥有更

好的发展空间。因为他有难能可贵的清

醒，就会有同样的智慧拥有完善自己的力

量。他知道，与其坐等别人逼迫自己奋起，

不如主动否定自我，提升自我。只有这样，

才能临危不乱，让那些危机转化为帮自己

发展的良机。

像土墙一样坚硬

“居安思危”不如“居危思进”

用温度战胜对手
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有时候，横向拓展若搞得

得当、贴切，效果可能比纵向延

伸更好。画廊饭馆和超级市场

办婚姻介绍所就是成功的例

子！


