
■ 沈思

作为天才的商人，盖茨认为：花钱像炒

菜，要恰到好处。盐少了，菜淡而无味，盐多

了，苦咸难咽。哪怕是几元钱甚至几分钱，也

要让每一分钱发挥最大的效益。一年夏天，32
位世界级企业家（总资产超过英国一年的国

民经济总收入）举办“夏日派对”，盖茨应邀出

席这个盛会，身穿的服装，是他在泰国菩提岛

休假时花了不到 10 美元买的，还抵不上“歌

星”“影星”干洗一次衣服所花的钱。盖茨说，

一个人只有当他用好了他的每一分钱，他才

能做到事业有成，生活幸福。

美国知名品牌大公司沃尔玛的成功，离

不开它的严格管理，离不开“俭”；沃尔玛的

知名，源于它的高效益和出手的“阔”。

沃尔玛的“俭”的确是从一张纸做起的。

如果你没有复印纸，想找秘书要，对方一定

是轻描淡写的一句：“地上盒子里有纸，裁一

下就行了。”如果你再强调要打印纸，对方一

定会回答：“我们从没有专门用来复印的纸，

用的都是废报告的背面。”据报道，“2001年

沃尔玛中国年会”与会的来自全国各地的经

理级以上代表所住的，只不过是能够洗澡的

普通招待所。

沃尔玛的节俭不只是针对员工的，企业

老总坚持率先垂范。沃尔玛的创始人山姆尽

管是亿万富翁，但他节俭的习惯从未改变，

没购置过一所豪宅，经常开着自己的旧货车

进出小镇，每次理发都只花 5 美元———当地

理发的最低价，外出时经常和别人同住一个

房间。

沃尔玛的办公室十分简陋，且空间狭

小，即使是城市总部的办公室也是如此。除

了办公设施简陋外，沃尔玛还有个很重要的

措施，就是一旦商场进入销售旺季，从经理

开始，所有的管理人员全都到销售一线，他

们担当起搬运工、安装工、营业员和收银员

等角色，以节省人力成本。这样的场景只会

发生在一些小型公司里，且这种行为常被人

视为不“阔”。

沃尔玛人也有“阔气”的时候。摆“阔”主

要体现在兴办公益事业上。山姆·沃尔顿不

仅在全国范围内设立了多项奖学金，而且这

个“小气鬼”还向美国的五所大学捐出数亿

美元。

沃尔玛赢在“吝啬”。无独有偶，世界驰

名的丰田汽车公司正是因为提倡“吝啬”，才

赢得了“世界第一车”的美誉。丰田公司有个

著名的“三河商法”，其中重要的一条就是吝

啬。丰田公司的老板丰田喜一郎非常讨厌浪

费，他说过：搞企业必须有基础，而这个基础

就是要杜绝浪费。他强调，丰田公司的批量

生产模式就是要杜绝浪费，追求汽车制造的

合理性。从创业之初，喜一郎就强调：“钱要

用在刀刃上……用一流的精神，一流的机

器，生产一流的产品。要杜绝各种浪费。”正

是因为完美地贯彻了“吝啬”的精神，丰田汽

车公司取得了自己事业的巨大成功，成了世

界汽车行业六巨头之一。

许多人都知道吝啬可以创造财富，但是

很少有人能像沃尔玛、丰田那样一以贯之，并

且让吝啬成为公司的一种经营理念。在创富

的道路上，我们听到过许许多多理念，每一个

都有大量的理论支持。但是丰田、沃尔玛却用

家庭式的节俭之道创造了巨大的财富。
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■ 王 健

俄罗斯世界杯四分之一决赛上，英格

兰挺进四强，瑞典失利。在位于伦敦的宜

家家居分公司，营销部长匆匆闯入总经理

室，对总经理科沃尔说：“经理，大事不妙！

比赛刚一结束，英格兰球迷就疯狂过头

了，冲进商场，跳上床又蹦又跳，肆无忌

惮。有的脱掉上衣唱国歌，有的甚至对店

员拳打脚踢！连安保人员也无可奈何。初

步统计，店内家居损害额度高达 50 万英

镑以上，目前，仍没有停止的迹象……”

科沃尔听后气愤地大骂起来，他立刻

召集公司高层参加紧急会议讨论应对策

略。见到店内的监控荧幕上人去楼空的一

片荒凉场景，他无奈地摇摇头，示意大家

发表意见。“我们毕竟是‘人在屋檐下，不

得不低头’，要不然先停业，等风头过去，

我们再重新整顿，这样，类似的疯狂与破

坏便不会再发生。”副总经理说完，会场安

静下来，对此谁也拿捏不准，虽然关门大

吉也会给宜家造成不小的损失，但为了将

损失减到最小，似乎也没有更好的办法。

科沃尔揉了揉额上的青筋说：“英格

兰队 28 年后重返世界杯四强，球迷高兴

是必然的。将心比心，换了我们也会疯狂

呐喊，甚至有过之而无不及。面对无法改

变的事实，我们能否在不影响正常营业的

情况下帮他们一起庆祝？”他接着说，“如

果我们将英国人最喜欢的炸鱼薯条以庆

祝的方式惠赠给他们，是否会让英国民众

感受到我们的友好与真诚，让公司正常营

业的同时，又给市民留下美好的印象呢？”

一番商议过后，公司派宣传部形象大

使在各大媒体公开发布信息：“身为瑞典

人，我们为国家队的失利遗憾不已，但我

们作为伦敦城市的一分子，也受到了热情

的感染。瑞典宜家在此决定为英格兰闯入

半决赛送去祝贺。我们将英国人民最喜欢

的鱼和薯条以 1 英镑的价格出售，详情请

访问宜家家居英国官方网站。”

起初，伦敦市民难以置信，那些搞破

坏的肇事者们甚至怀疑这是瑞典人故意

引他们离开家居商场玩的花样。当然，也

有一些人抱着试试看的态度上网点了份

薯条。结果，半分钟不到，他们的手里就多

了这份便宜无比的庆祝“礼物”，这才消除

了人们的猜疑。

渐渐地，绝大部分球迷都为瑞典人的

诚意和宽容所打动。他们自发集队来到宜

家商场赔礼致歉，还强烈要求工作人员尽

快公布家居损坏清单及其价格，球迷们甘

愿为自己的疯狂行为买单。就这样，瑞典

宜家解除了英格兰球迷疯狂入侵的危机。

同时，各家连锁店销售业绩急速攀升，甚

至出现了消费者不问价格、不顾品质，直

接打包取货的“怪象”。

麻烦会让人措手不及，但若冷静应

对，因势利导，也许它也是通往康庄大道

上的铺路石。

■ 郭晨

一家运输公司因为货物经常送错目的

地，每年都要为此支付 30万美元的赔偿金。

管理层经过研究发现，员工每一年都会有大

约 6%的货物送错地方，之所以造成这样的结

果，是因为每次员工都有可能看错送货契约。

为了降低送货错误率，管理层特别邀请

了管理学专家威尔博士前来帮忙。威尔博士

提出了一个建议：给所有送货的工人或者司

机一个“技术员”的头衔。

管理层有些不相信：单单一个头衔就能

够转变这种情况？

威尔博士坚持说，这么做能够一劳永逸

地，完全彻底地解决这个问题。

管理层将信将疑地实行了这个方案。

没想到，没过多久，工人们的服务质量

大幅提高。原来 6%的送货错误率一下子降

到了 1%以下，也就是说，仅仅给了工人一

个头衔，就让这家运输公司每年节省了 25
万美元。

在行为心理学中，得到他人的肯定和欣

赏能够对人的心理起到正面强化的作用。它

能够让我们更认可我们的行为，提高我们的

自尊和自信。相对的，批评和惩罚就会带来

负面的影响。

在管理中，如果能好好利用这种心理作

用，通过肯定、赞扬进行激励，即使是一些令

人提不起精神的琐事或麻烦的工作，也能激

起一个人的干劲。

有个炼钢车间，总是不能完成任务，厂

长为了能完成任务，便下到该车间与工人一

起加班，有厂长在，工作效率自然比平时要

高。临下班时，厂长问一个当班的工人：“我

们今天炼了几炉？”“6 炉。”工人回答道。于

是厂长要了支粉笔，在车间的地面上写了一

个大大的“6”字。

夜班工人接班后，见这个“6”字便问怎

么回事，日班工人不无自豪地说：“这是我们

今天的工作成绩，是厂长替我们写的。”夜班

工人听后非常不服气，憋足劲非要超过白班

工人不可。第二天，白班工人接班时，见地上

写了一个大大的“7”字。

白班工人也很不服气，到下班时，郑重

地在地上写下了一个特大的“10”字。炼钢车

间的任务在工人自觉的竞争中顺利完成了。

每个人心中都有一种获得别人肯定的

欲望，尤其是比自己优秀的人、社会地位比

自己高的人的肯定，这也是促使人类产生干

劲的缘由。

一位美国纺织厂老板采用了一种激励

办法，通过给予员工一种荣誉，极大地发挥

了员工的积极性。这家纺织厂原来准备给工

人买一些价格较高的新椅子，放在工作台上

休息用。这本是个普普通通的福利待遇，但

老板一动脑筋，竟变成了激励机制。

工厂规定：如果任何人超过了每小时的

工作定额，则在一个月内赢得椅子。颁发椅

子的方式也很特别，工厂老板将椅子拿到办

公室，请获奖的工人坐在椅子上，然后，在大

家的掌声中，老板将他推回车间。

这种“僧多粥少”的椅子，便成为工人竞

争的目标，保住它和抢到它都是一种荣誉的

象征。

■ 刘志军

对于现在的人来说，员

工跳槽是再平常不过的事

了，可是在三国时期，对于跳

槽这件事，人们的看法还是

相当保守的。就拿三国时期

的大将魏延来说吧，他先后

跳槽两次，最终落了个身首

异处的下场。在那个一臣不

事二主的年代，魏延连续跳

槽，对他的职业生涯来说，无

疑是一个最大的障碍。

魏延第一次跳槽是在刘备最落魄的时

候。刘皇叔领着残部被曹操大军追得没处

躲没处藏，只好来襄阳投奔刘表，刘表的大

舅哥蔡瑁守住城门不开。这时魏延出场了，

他大喝一声：“蔡瑁、张允卖国之贼！刘使君

乃仁德之人，今为救民而来投，何得相拒！”

当下魏延抡刀砍死守门将士，开了城门，放

下吊桥，大叫：“刘皇叔快领兵入城，共杀卖

国之贼！”可惜刘备没进城，而是调头去了

江夏。魏延闹了个大红脸，两边都不讨好，

然后很没面子地跳槽到韩玄那儿了。

魏延第二次跳槽救了黄忠。当时黄忠

被关羽战败，关羽没杀他，并且把他放了。

这引起了韩玄的怀疑，加之黄忠诈败时没

有用箭射杀关羽，恼羞成怒的韩玄欲杀黄

忠。这时魏延及时赶到，救下黄忠，并教百

姓同杀韩玄，袒臂一呼，相从者数百余人。

魏延直杀上城头，一刀砍韩玄为两段，提头

上马，引百姓出城，投拜云长。

从上面两件事中我们可以看出，魏延

一直就想跳槽到刘备的集团里做事，所以

刘备落魄之时投奔襄阳，他主动献城；关羽

攻打长沙，他又主动献城。从这两次的表现

来看，魏延是值得信任的好员工，可是在降

蜀那天，诸葛亮就差点把他给办了。诸葛亮

说，我看这个人脑后有反骨，料他日后必

反。其实，诸葛亮未必看出魏延有反骨，他

只是根据魏延之前的表现，推断出他这个

人不靠谱。因为在三国，跳槽的大将不少，

可是跳槽两次的就只有魏延一人，所以魏

延遭受的待遇大家就可想而知了吧。

那么跳槽员工在新公司该如何自处

呢？

首先不能像魏延那样，受到点儿不公

待遇就抱怨连连。因为你跳槽到的这个公

司，从上到下的人都有先天的优越感，他们

从内心里就觉得，你之前的公司不如他们，

不然你怎么会跳到这个公司呢？而你也确

确实实是因为对之前的公司有所不满才跳

槽的，所以自己选择的路，再艰难也要硬着

头皮走下去。

再次，跳槽到一个新公司，你不仅是一

个新员工，而且还应当以一个老员工的姿

态工作。因为你跳槽后，新公司并没有留给

你成长的时间，你不能像刚毕业的大学生

一样，可以犯错。你是不可以犯错的，因为

你是跳槽来的，你是带着经验来的。所以你

犯的所有的错，都是从之前的公司带出来

的坏毛病，会被领导记在心里，而且一有机

会就会拿出来当反面教材。跳槽员工就应

该学习《红楼梦》里的林黛玉，进贾府后处

处留心，时时在意，不然闹出笑话来你就会

吃不了兜着走。

还有，跳槽后在结交同事时也要留心，

不然你所结交的人很可能就是公司安插在

你身边的眼线。就如魏延，伙同马岱起事，

没想到最后被马岱斩于马下。更别说平常

魏延跟马岱的那些不满情绪的宣泄了，它

们肯定通过各种渠道传到了领导的耳朵

里，你想，魏延能有好日子过吗？

魏延跳槽失败对于我们现在来说是一

个很好的反面教材，值得深思。所以把《三

国演义》当作职场教材来读，一点儿也不夸

张，而且常读常新。

为什么很多家喻户晓的品牌还要

继续投放广告呢？像可口可乐这样已

经家喻户晓人人皆知的品牌，是不是

可以不用做广告了呢？

2000 年 4 月，可口可乐公司宣布

经营结构重组，公司总裁兼首席运营

官杰克·斯塔尔辞职。可口可乐公司重

组后，设立了美洲、亚洲、欧洲、非洲和

新运营企业等四个营业分部，每个分

部主管将直接向可口可乐公司董事长

兼总经理达夫特汇报。

达夫特表示，斯塔尔的离职不会

影响公司的运作，公司有信心完成今

年的销售和财务指标。达夫特上任第

一件事就是下令四个营业分部同时停

止大量广告的投放。达夫特这一决定

遭到广告部经理的强烈反对，理由是

可口可乐的销售业绩将会因此而受到

严重影响。达夫特一意孤行，坚持已

见，他认为：可口可乐已经是全世界家

喻户晓人人皆知的饮料品牌，没必要

再花大量的广告资金，节约的广告费

用可以用来投资原材料。

然而，达夫特上任第一年，可口可

乐的销售总量竟然下滑了 35%，而且

还有持续下滑的态势。达夫特的领导

力受到集团高层的严重质疑，再这样

下去，达夫特只有引咎辞职了。从四个

营业分部传来的分析报告也不能让达

夫特满意。为此，达夫特伤透了脑筋，

他开始怀疑自己的做法，难道广告部

经理的观点是正确的？

一天傍晚，达夫特走到亚特兰大

奥林匹克广场散步。看到一位十余岁

的少年踩着滑板，满头大汗地滑到饮

料店购买饮料解渴。只见他从货架上

随意取了一瓶饮料来喝，而可口可乐

赫然立在原位。

达夫特有些奇怪，遂问少年为何

不选可口可乐？少年回答道：“那么多

饮料，我为什么偏要选可口可乐？”

达夫特更加奇怪了，还想再问一

些问题，可滑板少年上身往前一躬右

脚一撑地，溜走了。

达夫特满腹狐疑，想找个人来聊

聊。于是，他约了位既是学心理学又是

资深广告商的朋友在广场旁边的咖啡

厅见面。见面后，达夫特急不可耐地问

道：“可口可乐不是饮料界家喻户晓人

人皆知的国际大品牌吗？”

广告商朋友回答说：“曾经是，但

现在还有多少人能记得？而且民间都

盛传可口可乐很快就要倒闭了。”达夫

特惊问：“何出此言？”广告商朋友用手

指着广场边上那块巨幅的可口可乐广

告牌，由于一年未维护，该广告牌已破

烂不堪，有数名工人正在拆除。广告商

朋友接着说：“其实我本人也有疑问，

为什么一年多没见可口可乐在电视上

做广告了？室外广告也没人理，这不得

不让人误以为可口可乐公司出了大问

题，将要倒闭了！”

达夫特一脸惭愧，想不到只是一

年没做广告，竟出现这么可怕的后果。

于是，他很诚恳地向资深广告商朋友

咨询有关品牌商业广告的一些问题。

广告商朋友介绍说：“人们遗忘一

件事情的速度不是线性的，而是开始

遗忘快，后续遗忘慢的一条反抛物线。

所以，在人们没有遗忘之前反复加深

印象以便于建立起牢固的形象，否则

别人就会忘记你。而且最重要的是，你

不做广告，别人就会做，别人的规模就

会碾压你，除非你改变你的模式，保证

在小规模情况下也能盈利，否则通过

广告维持规模就是必然的选择。”

达夫特吓出一身冷汗。第二天便

硬着头皮向广告部经理承认自己决策

失误，并要求广告部协助四个营业分

部大打广告战，一定要抢回应有的市

场份额。一个季度过去了，各营业分部

也投入了大量的资金做广告，但销量

情况并没有明显回升。达夫特再次指

示各营业分部，要花心思做出有创意

的广告，不但要让广大顾客重新记起

可口可乐的品牌，而且还要让顾客从

广告中看到品牌鲜活的生命力。

四个营业分部都使出浑身解数，

并动用了大量的资金，翻着花样做广

告。例如：亚洲营业分部将灌装瓶印上

各种流行歌词，新运营企业还请了几

位国际上享誉盛名的明星做形象代言

人。最后，经过新一轮铺天盖地的广告

战，可口可乐的销量又呈现了上升的

态势，抢回了应有的市场份额。

■ 唐崇健

德国产品质量过硬，但价格也高，跟德

国企业“砍价”是很难的事。

“德国制造”的优势不在价格，而在于

质量、技术及售后服务。德国企业的产品

一般都具有很难仿制的世界领先的技术水

平，因而，大到掘进机、小到文秘工作用的

订书机，德国 30%以上的出口商品在国际

市场没有竞争对手。

曾有外国记者问彼得·冯·西门子：

“8000 万人口的德国为什么会有 2300 多

个世界品牌？”这位西门子公司的总裁是这

样回答的：“这靠的是德国人的工作态度，

是对每个生产技术细节的重视，德国企业

员工不仅承担着生产一流产品的义务，更

承担着提供良好售后服务的义务。”记者反

问：“企业的最终目标不就是利润最大化

吗？管它什么义务吗？”彼得·冯·西门子回

答道：“不，那是英美的经济学，我们德国人

的经济学就追求两点：一、生产过程的和谐

与安全；二、高科技产品的实用性。”

德国原有一家做电动工具的企业，曾

经遇到因产品质量好导致销售不畅的麻

烦。第一个原因是德国汽车质量太好，不容

易坏；第二个原因是它的工具质量太好了，

钻头等消耗品很少 fdms 更换。这就面临两

个选择：一是把耗材耐耗度降低，董事会讨

论时没有一个人同意；二是降低价格，竟然

也没有人同意。那怎么办？不能降低质量和

价格，似乎就是等死，但这家企业没有死，

因为它把市场开拓到了美国。为什么市场

放到美国就能活？因为美国汽车大、粗，容

易坏。随后中国的汽车市场发展起来了，又

把它救活了，这家企业叫博世公司。

对产品质量毫不妥协、不认同“价廉物

美”、处处顺应的需要，塑造了德国产品的

良好形象，也造就了“德国制造”的金字招

牌。

荣誉感带来积极性

赢在“吝啬”

德国制造，对产品质量毫不妥协

员工跳槽的自我修养


