
■ 苗向东

宗庆后靠卖娃哈哈水成了“首富”。他在

创业过程中也有几次遇到空前困难，核心干

部员工却没有离开。他凭什么这么有吸引力

呢？为此，杨秀玲讲了一个故事：

杨秀玲因工作出色，被提拔为市场部部

长。那时她是冲劲十足，而历练不够。董事长

宗庆后有意栽培她。一次，宗庆后让她起草

一份拓展市场意见的报告。第一次独自起草

这么重大的报告，杨秀玲既兴奋又紧张。她

经过一周调研、搜集资料，几乎天天晚上都

加班到 12 点，终于完成了。她忐忑不安地将

报告交给宗庆后。

第二天，绰号“一枝笔”的同事过来关切

地问她：“报告写得怎么样？要我帮你看看

吗？”杨秀玲真是求之不得，赶紧把备份报告

拿给他。同事对报告进行反复的阅读，从结

构到章法，从遣词到造句，从小标题到各种

数据，都进行了大量的修改，并用红笔标示

出来。杨秀玲看后，吓出一身冷汗，自己写得

那么幼稚，写作这一行的水又是这么深，她

觉得自己真不是这块料，庆幸遇到这么一个

有水平又肯帮忙的同事。她赶紧重新打印，

再递交给宗庆后。

宗庆后看后，露出满意的笑容，说：“你

辛苦了啊。”并在公司大会上表扬了杨秀玲。

后来杨秀玲才了解到，这位同事是宗庆

后派来帮助她的。原来，宗庆后看了杨秀玲

起草的报告后，觉得第一次写这么大的报

告，还是挺不错的，里面提的一些方案挺有

新意。可因为她是冲锋陷阵跑市场的，让她

拿起笔杆子，难免有些不足。如果直接打回

去，她既不知道怎么修改，内心还受打击，就

交代“一枝笔”哪些地方需要完善、修改，让

他去帮忙。

杨秀玲不禁对宗庆后心生敬意。这次写

作所出的冷汗，让她此后补上了不会写作的

短板。此后，即使在企业发展最困难的时期，

她也坚定地留在公司。现在，她已成为公司

的中流砥柱。
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“从本质上说，建立一

个出色的组织，要通过两种

方式实现。”脸书的一名前

员工称，“第一是擅长聘用

员工，第二是擅长并敢于解

雇员工。”扎克伯格就是第

二种类型。由于脸书发展迅

速，一些曾为公司做出贡献

的员工不再适应脸书的要

求。要解雇这些功勋员工很

困难，他们所做的贡献赢得

了商业伙伴与同事的尊敬。

但即使这样，扎克伯格也不

会犹豫不决。
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与营造高雅的读书氛围相比，消费和文化的完美结合，才是经营之道

的上策。店铺贴近群众方便顾客，便是企业取得成功的良策。

■ 燕梢

“从本质上说，建立一个出色的组织，

要通过两种方式实现。”脸书的一名前员工

称，“第一是擅长聘用员工，第二是擅长并

敢于解雇员工。”扎克伯格就是第二种类

型。由于脸书发展迅速，一些曾为公司做出

贡献的员工不再适应脸书的要求。要解雇

这些功勋员工很困难，他们所做的贡献赢

得了商业伙伴与同事的尊敬。但即使这样，

扎克伯格也不会犹豫不决。

2004 年，帕克加盟脸书，成为公司首任

总裁。帕克领导脸书沿既定方向发展，成功

帮助公司完成了几轮外部融资。在帕克的努

力下，扎克伯格拥有了对脸书近百分之百的

控制权，只要他愿意，就能一直掌控公司。

帕克曾经在两家公司担任要职，但最

终被迫离开。加入脸书后，帕克一直致力于

确保扎克伯格不会让他遭遇同样命运。在

脸书获得了 50 万美元投资后，帕克帮助重

组了这家公司有股票权的股票。这意味着

包括脸书董事会成员在内的所有人，都不

能强迫扎克伯格做任何他不想做的事。

帕克为脸书的发展作出了巨大贡献，

但他的生活方式严重干扰了脸书发展，这

使他在脸书很难拥有未来。一年后，扎克伯

格解雇了帕克。

帕克的离职为范纳塔提供了机会。范

纳塔加入脸书后负责业务开发部门，随后

被提为首席运营官。他出任首席运营官期

间，员工增至数百人，大多数是他聘用的。

他推动了脸书业务的发展，为公司建立了

第一个销售与财务团队; 在 2007 年帮助脸

书从微软那里获得一笔投资，这笔投资对

脸书的估值高达 150 亿美元。他在任期间，

脸书的营收从不到 100 万美元，迅速增长

至 1.5 亿美元以上。

其实，范纳塔更适合创业型企业，他的

能力在发展迅速而组织松散的年轻企业中

能充分发挥。范纳塔最出色的能力不是管

理，而是并购交易。2008 年，一款广告产品

損导致公司遭受巨大 失，脸书管理层认为，

公司需要不同类型的高管来运营公司业

务。因此，扎克伯格解雇了范纳塔。

■ 杨兴文

黑蒂是英国人，最初她在伦敦诺丁山开

书店，书籍种类繁多，几乎应有尽有，可惜生

意不理想，导致她忧心如焚。在黑蒂准备放

弃的时候，厨师艾尼·贝尔来到书店问：“你

们的书店里是否有《炸鱼薯条与英国工人阶

级》？”

黑蒂连忙对他说：“应该有的，我去看

看。”到书架上寻找片刻后，黑蒂从很多书籍

里找到了《炸鱼薯条与英国工人阶级》这本

书，购买书籍后贝尔问黑蒂：“你的书店里是

否有厨房？”黑蒂如实回答：“没有。”

看到贝尔失望的神情，黑蒂带着疑惑

问：“我们是开书店的，又不在里面做饭，当

然没有厨房，只是我想知道，你究竟需要厨

房做什么？”贝尔诚恳地解释：“如果书店里

有厨房，能够对书籍中的食谱进行实验，将

是多么美好的事情。”

黑蒂认为，贝尔的奇妙想法，他们可以

尝试。贝尔便主动向黑蒂介绍说，他是专门

学习做菜的，如果黑蒂的书店有厨房，他愿

意来当厨师。黑蒂向贝尔承诺，请他把电话

留下，等把厨房弄好后，就立即打电话通知

他，但愿彼此合作愉快。

贝尔当场许诺，来到黑蒂的餐馆后，他

会尽力工作。留下电话号码后，贝尔就捧着

心爱的书籍，悠悠地回家了。黑蒂请来几个

师傅，对书店进行全新装修，把书店刷成深

红色调，并在里面设计精美的厨房。书店装

修好后，她立刻给贝尔打电话。

“我的书店，以后就叫作厨师书店，你就

是书店的厨师。”当贝尔来到书店的时候，黑

蒂对未来充满信心：“希望在你的帮助下，厨

师书店的生意能够好起来。”贝尔对将来信

心百倍：“凭借我的预测，厨房书店肯定会兴

旺发达。”

厨师书店十分袖珍，面积只有 20 平方

米，店里装修简单扼要，没有太多繁杂设计，

让人感到清新舒适。厨师书店里，重点是美

食方面的书籍，图书根据美食品种分类，甜

点、汤羹、主食、肉、蔬菜、酒水分别各占两个

书架，还有关于美食的社会学、历史学、营养

学、饮食养生书籍和美食小说。

在厨师书店的最里边，是书店特意开辟

的检验厨房，可以帮助读者检验食谱是否实

用。食谱并非普通的书籍，顾客阅读食谱不

只是为了精神享受，更是为了指导实践。相

同的菜式留不住客人的胃，因而检验厨房的

菜往往不会重样。

每天的菜式，都是由穿着白大褂、戴着

白帽子的驻店大厨贝尔从书店出售的食谱

中挑选出来的，由菜市场的当季食物决定，

而且菜式不提前安排，顾客只有亲自前往书

店，才能知道当天能够吃到什么菜。厨师书

店周二至周六 10：00耀18：00 营业，另外两天

关门休息。在营业的日子里，每天书店都会

題举办不同主 的烹饪工作坊和试吃活动，让

顾客在读书的同时品尝万国风味。

一次，封面设计师和插画家帕里太太来

书店签售书籍，自己做了玫瑰蛋糕，上面摆

着栩栩如生的奶油玫瑰，蛋糕表面也淋着玫

瑰汁，看起来粉红粉红的，异常诱人。玫瑰蛋

糕是书店里的前菜，顾客会忍不住接连尝好

几口。书店里的菜式，5 英镑两道菜，分别为

前菜、主菜，7 英镑三道菜，在前菜、主菜的基

础上加甜点。

每天去厨师书店的读者都很多，随时都

会有顾客手里捧着食谱，排起很长的队伍等

候着入座。厨师书店里有许多关于美食的书

籍和食谱出售，而厨房中的美食，则能够让

你体验到图片变成实物的快乐。跨进书店的

人，差不多都要在书店里购买书籍，然后到

厨房中吃东西。

在他们的努力经营下，世界各地慕名而

来的顾客与日俱增。无比新颖的厨师书店，

快速发展成全球味道最好的书店，年营业额

超过 1000 万美元。与营造高雅的读书氛围

相比，消费和文化的完美结合，才是经营之

道的上策。店铺贴近群众方便顾客，便是企

业取得成功的良策。

■ 谢智玲

据世界银行统计，全世界每年有 1/4 到

1/3 的食物遭到丢弃或浪费。看似不起眼的

蔬果，累计起来却高达 13亿吨。如此巨大的

浪费，震撼了不少人。但要怎么做，才能拯救

其貌不扬的蔬果呢？

日本一家名为 My Farm的初创公司，决

定改变丑蔬果的命运。他们把废弃的蔬果收

集起来，堆在仓库里。这些堆积如山的蔬果，

看着的确不怎么样，不仅长得丑，保质期也

不长。公司里的人看着如此众多的蔬果，真

是大伤脑筋。但要怎么让它们焕然一新呢？

于是，他们想尽办法。如何才能让蔬果

存活下来，试验做了不少，结果却不尽如人

意，蔬果也渐渐发出腐臭气味。看着腐烂的

蔬果，心里真不是滋味，但又有什么办法呢？

他们继续研究，试着采用完善的、生鲜的垃

圾处理机制，将其变成肥料，让丑陋不堪的

蔬果有生存下去的希望，结果成功了。他们

又接着选择用可降解材料，印制出有蔬果图

案的包装，再把种子和肥料卷进去。一个美

轮美奂的蔬果包，便成功出世了。它外表跟

丑蔬果一模一样，看上去虽有缺陷，却很真

实。

种植蔬果包也非常简单，先将变脸的蔬

果包轻轻埋进土里，再浇水，溶化蔬果包的

外包装。被肥料包裹的种子，用不了多久便

会茁壮成长。这样，被抛弃的蔬果就有了第

二次生命，变成可以吃的新鲜蔬果啦。就算

家里没有小院，也没什么可担心的，随便栽

在花盆里，由于肥料的持续滋养，它也会脱

胎换骨，给你意想不到的回报。

这独一无二的创意，不仅改变了歪瓜裂

枣的蔬果的命运，也将给这家初创公司带来

意想不到的收益。但意想不到的是 My Farm
并没有拿它赚钱，而是将其做成公益项目，

所有蔬果包 0 元。进入店中，0 元的蔬果任你

挑选。虽不要钱，但你可以随缘捐助，可捐可

不捐，捐多捐少随意。捐助的资金，用于补助

提供蔬菜和种子的农家，剩余的则直接进入

农民团体的公益账户，用以帮助因遭受自然

灾害而蒙受损失的农民。

这样充满善意的蔬果变脸循环包，一经

推出，便大受青睐，众多爱心人士，纷纷前来

伸出援助之手。更难能可贵的是，许多妈妈

不辞辛劳带着孩子前来，一边讲解蔬果包的

使用方法，一边告诉孩子要珍惜食物，不能

铺张浪费。蔬果种植风潮，正疾速席卷日本

全国，成为全民可参与的低门槛公益活动，

也隐隐预示着未来农业的发展方向。

蔬果变脸，诞生自充满善意的单纯，触

动人心却无斧凿之痕。

■ 何兴龙

一尧要让企业员工清楚执行力的重要性

执行力是什么？就是一个团队动的能

力。如果团队的执行力不强，哪怕这个团队

是个巨人，如果不动也没有任何意义。企业

所有目标的实现最后靠的都是执行，没有执

行一切都是纸上谈兵。所以提高执行力首先

要在思想上对员工进行培训和教育，让大家

对执行在思想上要有深刻的理解和认知。

二尧提高执行力要建立完善的保障系统

通俗地说，要想做成一件事情，首先要

让团队成员有分工、有配合，按部就班地动

起来。在很多企业里，很多工作老板安排了

以后，最后的结果不满意，这不是员工的问

题，也不是团队的问题，而是老板在安排工

作时很多问题不够明确造成的。比如说，一

项任务应该由哪个部门、哪些人来具体操

作？哪些部门需要全力配合？也就是明确这

个事由谁来做？怎么做？什么时间做？做到

什么程度？做的过程中由谁来检查监督？检

查的结果如何体现等等。如果这些问题不明

确，执行起来确实会乱作一团，效果也肯定

不会好。

三尧提高执行力要夯实基础

对于企业或者任何一个团队而言，执行

力都不应该是一句空话，而应该是踏踏实实

的基础工作建设。执行力的提升如果没有真

正地建立好保障系统的话，你怎么喊也不会

有效果。这个责任不在员工身上，也不在团

队身上，而是在领导身上。所以我们要避免

空谈，脚踏实地地把每一个事情、每一件工

作的具体流程设定好、监督检查机制设定

好、奖罚措施及时到位，只有这样去做，执行

力才能得到切实有效的提升。

在书店里开餐馆

如何切实提升团队执行力

丑蔬果变脸

■ 石保青

华为消费者业务 CEO、终端公司董事长

余承东，自进入华为管理层之后，作风非常

高调，经常出言不逊，在华为内部惹出不少

风波，受到很多非议。余承东负责的项目也

屡次受挫，严重拖了整个集团的后腿。集团

内部反对余承东的声音一浪高过一浪，不仅

让他自己很难受，也让总裁任正非倍感压

力。但是，任正非却一直鼎力支持余承东，因

为任正非对他非常了解，知道他的潜力和对

华为发展的重大意义，因此，一直对余承东

的失败胸怀包容之心，即使全公司的人反对

余承东，任正非也始终坚持自己的观点与立

场。甚至在一些会议上，公然批评一些人，

说：“不要总盯着别人的失误和失败，不要逼

我做出开除余承东的决定，我对自己的批判

远比我自己的决定要多。我们都应该先批评

自己。”任正非对余承东的极力维护，为余承

东一次次失败保驾护航，最终，余承东成就

了华为的终端业务。

一般领导遇到有败绩的员工，以及大

家的谗言与诋毁，往往会采取简单直接的

办法，割除毒瘤，扫地出门。但任正非能

用宽广的胸怀包容他的一次次失败，甚至

不惜用自己的威信去支持维护，最终保全

了余承东。而余承东也没有辜负信任，最

终研发出拯救华为于水火的手机终端业务。

此时，集团上下无人不佩服任正非的高瞻

远瞩。

任正非的一次护短

宗庆后改报告

在日本，有这么一家卖大米

的百年老铺，把日常中被我们忽

视的主食卖出了不一样的风格，

甚至改变了整个日本大米行业的

格局！

这家大米店叫作庄屋，是一

家老店，但并不怎么挣钱，眼看就

要活不下去了。2006 年，庄屋的

第八代传人———桥本隆志出现

了。桥本隆志因为从小耳濡目染，

对大米有很深的感情，甚至经常

跑到农田跟农民一起插秧、收稻

谷，他的理想是———让更多人体

会到真正的“甜”大米。

日本有一个大米职人考试，

拿到五颗星的被称之为“大米

Master”，全国没有几个人拿到这

个称号。桥本隆志去参加考试，轻

轻松松拿到大米 Master 的资格

证书。

但庄屋依旧不挣钱。怎么让

老铺重新焕发生机？桥本隆志某

日突然计上心来———开一家大米

料亭！而且是大米当主菜的日式

料亭！

菜品很精致且每道菜里都能

发现大米的影子，连餐前酒，餐后

甜点都没有放过。这么一顿大米

全宴吃下来满意度超高，价格却

没有超级贵，目的就是弘扬大米

文化。这样一来，庄屋的预约基本

都要排到两个月以后了。

可是怎么能快速当上行业老

大呢？桥本绞尽脑汁，决定要组织

一个全国大米评选。桥本隆志邀

请跟自己一样的大米 Master，来
鉴定大米的品质，每年从全国各

地的各种大米中，评选出前八名。

大米评选活动一开展，全国

种大米、卖大米的都跟着热闹起

来了，纷纷把自己家的大米拿去

参加评选。日本人本来就有匠人

精神，种稻谷、卖大米也不例外，

都是各使神通，拿出看家本领伺

候稻谷和大米。于是乎，桥本隆志

就由一个卖大米的摇身一变成为

大米行业标准的制定者。

本来再普通不过的大米一下

子就火了，尤其是获了奖的产品，

销量尤其好，再加上精美的包装，

普通大米俨然成为明星大米。

“整合高手”桥本隆志甚至还

与和服店合作。受时代的冲击，和

服店的生意也不好做，桥本隆志

找到他们，用和服店的高档布料

包装大米，这样包装出来的大米

迅速成为最时尚的送礼佳品。原

本两个毫不相干的传统行业，居

然就这样 1+1>2 了。

桥本隆志还开设了自己的售

卖网站，根据消费者的不同需求

售卖不同包装的大米礼盒，于是，

小孩生日，送大米；小孩五岁，送

大米；孩子入学，送大米；新人结

婚，送大米；高尔夫球赛获奖，送

大米……实在想不出什么送礼的

由头来，那就干脆送给自己吧，一

年到头吃点好的犒劳自己，美其

名曰褒奖米！

桥本隆志甚至将大米的广告

做到了婚姻类的杂志上。为了营

销，桥本隆志还在各地组织开展

关于大米的讲座，甚至连小学生

都不放过，他来到学校，给他们讲

授关于大米的各种知识。将大米

上升到国民教育，作为一个日本

人必须从娃娃时候就熟知并热爱

自己国家的象征———大米！如此

一讲教育局都泪眼婆娑，大力支

持！

桥本隆志经营的大米料亭，

所有食材都跟大米相关，所有步

骤尽显极致。桥本隆志的弟弟桥

本晃志也是大米 Master，作为大

米料亭的总料理长，负责研究所

有菜品。为了烹制大米，他们还跟

日本有名的有田烧合作开发了特

制煮大米的锅，名为 Bamboo 竹

锅，卖得超级火爆。

几年时间的苦心经营，桥本

隆志把一家原本快要倒闭的百年

米店做成销售额十五亿日元的大

企业。


