
玛莎把本来对自己不利

的事件转变成为一个良好的

机会，向世人展示了自己美

好的一面，成功保持了自身

的商业价值，重新恢复了往

日的风光。

“商品的质量固然重要，但一套巧妙的说法更重要，只要你能说中顾客

内心的痛点，就没有卖不出去的东西———哪怕你面对的是一个守财奴！”

企业楷模

姻
田

野

因为出勤即等同于工

作的传统理念，大多数企业

都希望员工在工作日统统

呆在公司，但宝洁公司却打

破常规，在公司推行了一项

名为“工作与生活平衡”的

计划。
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经营方法

把产品卖给守财奴

■ 楠乡

因为出勤即等同于工作的传统理念，

大多数企业都希望员工在工作日统统呆在

公司，但宝洁公司却打破常规，在公司推行

了一项名为“工作与生活平衡”的计划。

这项计划包括：员工可以每周自由选择

一个工作日在家工作；员工有特殊需求时可

以申请到岗比例为 60%的“非全职工作”模

式；工作 1年以上的员工，每三年可以要求一

个月的带薪假期；上午 10点到公司不算迟到

等等。为了始终让工作氛围保持轻松愉悦，

员工甚至可以在工作时间做推拿、躺下休息

等，而且公司内部还配有相关设施。

以宝洁位于广州天河的办公场所为

例，其内部配有运动馆、专业推拿按摩馆、

茶点间、休息室等等，员工在上班时做个推

拿或者躺下来小睡片刻都是被允许且鼓励

的。另外，宝洁还会按需从公司内部提拔中

层以上的管理人员，目前在宝洁，除了律

师、医生等职务，几乎所有的高级经理都是

从新人做起的，其管理层中由应届大学毕

业生培养起来的比例高达 95%.在宝洁的内

部提升理念和机制下，历任 CEO 也是从初

进公司时的一级经理开始做起的，他们熟

悉宝洁的产品，也熟悉宝洁的经营机制，他

们随着宝洁一起成长，这种自豪感和主人

翁意识可以很好地保持公司的凝聚力，提

高他们工作的满意度和激情。

所以，宝洁 的“散漫”工作模式恰好成

为了员工的工作动力，更何况，宝洁的收入

也令人满意。所以，虽然没有传统的条条框

框，但宝洁却用宽松舒适的工作模式和不

俗的收入收获人心。

■ 陈亦权

上世纪 50 年代，齐格还是一名煤气灶推

销员。当时，煤气灶是个新鲜物，每台价格高

达 320 美元。

一次，齐格的家乡举办商品展，齐格特地

租了一个摊位，一边用煤气灶做起美食，让大

家免费品尝，一边介绍起煤气灶的优点。这

时，突然有人大喊：“这有什么奇怪的？五年前

我在纽约就见过，那些推销员叫我买，我才不

买呢！我家全用煤球烧水做饭，一个煤气灶要

320 美元，只有傻子才会买！”这人叫布鲁斯，

是当地有名的富翁，也是出了名的守财奴。他

一说完，那些原本感兴趣的人也退缩了。

布鲁斯这样挑衅，齐格也没有生气，他反

而想：如果我能把第一个煤气灶卖给他，后面

就一定会有人跟着买了，可如何才能让他心

服口服地买下呢？过了一会儿，齐格掏出一张

1 美元的纸币，把它撕得粉碎，扔进煤气灶里

烧掉了，他问布鲁斯：“你心疼吗？”布鲁斯惊

得张大了嘴巴，说：“虽不是我的钱，但我还是

心疼，你这不是白白浪费 1 美元吗？”齐格认

真地说：“是的，烧掉的是我的钱，浪费的却是

你的钱。这个煤气灶虽然要 320 美元，但和烧

煤球相比，它每天至少要节省 1 美元，你五年

前就知道煤气灶了，遗憾的是你没买，1 年按

365 天算，5 年就是 1825 天，每天 1 美元，你

已经浪费了 1825 美元，以后你还会像我刚才

烧毁那 1 美元一样不断浪费下去……”听到

这里，布鲁斯脸色都变了，他算了一笔账后，

当即就买下了煤气灶。

连守财奴都掏钱买了，人们也纷纷跑来

购买。此后，齐格用这套理论说服了更多人，

卖出去的煤气灶越来越多。后来，他在给推销

员培训时常说：“商品的质量固然重要，但一

套巧妙的说法更重要，只要你能说中顾客内

心的痛点，就没有卖不出去的东西———哪怕

你面对的是一个守财奴！”。

■ 唐崇健

乔布斯说：“消费者没有义务去了解自己

的需求。”消费者只知道自己的抽象需求，比

如好吃的、好看的、漂亮的、舒服的、暖的、冷

的、好的、坏的等等。销售人员需要把抽象的

需求具体化，把潜在的需求显现化，把缓慢的

需求紧迫化，把片面的需求全面化，把次要的

需求重要化。

不想赚钱的销售不是好销售，没有想法

的销售根本就不是销售。如果一个销售，连赚

钱的欲望都没有，就像一头狼，没有吃肉的欲

望，最后只能沦为被人宰割的羔羊。只想着有

高的基本工资过活的，就不要去做销售，不如

做个技术，越老越吃香。吃基本工资的销售，

越老越不招人待见，谁见谁烦，谁见谁碍眼。

成功地销售自己，让自己在客户心中保

留良好的印象，诚实、可信、有趣都是良好的

品质。初次留下好的印象能让客户对你打消

顾虑，敞开心扉。所以，直销人要注意自己的

仪容仪表，提前做好功课很重要。

合格的销售员要具备两个必需条件：第

一是魄力，无论你销售的是什么产品，都需要

有丰富的产品知识，要有非常坚定的自信，千

万别认为自己比客户低级。第二是心态，销售

就是在不断的失败中摸索的行业，面对失败

要坦然，面对成功要淡然，更要有不断归零的

心态！

■ 孙正义

没有钱，没有技术，没有客户，没有市

场，能怎么办？

30 年前，我创立了软银公司，当时我没

钱、没有经验、没有关系网络，有的只是热

情和成功的梦想。我的梦想就是要成为全

日本甚至全球非常成功的人，给人们提供

新的技术和生活方式。我要用互联网的力

量，来实现我的梦想。

先有愿景，后有战略

我 19 岁开始创业，现在 50 岁了，我的

热情从未改变过。我对我的人生做了 50年

的规划：20 多岁的时候，创立自己的公司；

30 岁赚足够的钱，要达到 10 亿美元或者

20 亿美元的规模，能够为未来投资；40 多

岁的时候，做一笔大的投资；50 岁时公司要

成为自给自足的公司；60 岁的时候，我要把

我的接力棒递交给我的下一代接班人。我

的人生一直是按照我的计划在走。

当我回头去看的时候，我认为我之所

以能实现计划，最重要的是一种精神，就是

想把我的人生都投入到帮助他人、帮助社

会、帮助人类获得新的生活方式，这就是一

种精神。

然后要有一个愿景。想要实现愿景，还

需要有非常具体的战略来实现这一目标。

先要有愿景，然后有战略。

没有足够的钱，没有技术，没有客户，

那就先一点一点把今天能做的事情做好

吧。这个方法是不错，也比较安全，99%的

人会这么做，而这 99%的人只会取得一般

性的成功。

我的方法完全不同，我是第一步就要

有一个非常宏大的愿景。然后再决定一个

具体的日程表，一步步回推到今天，而不是

一步一步按部就班地去想。

一定要成为第一！

有了愿景之后，我也是一步一步走过

来的，我始终坚持一点：一直要做到第一，

即便这是一个很小的行业，很少有人理解

它，很少有客户能做生意，但我仍然要做到

第一。

你只要成为第一，人们就需要你，无论

是多小的行业，多小的领域，都不要紧。在

一个领域里面非常成功之后，然后你可以

再加上另一个很小领域的第一，某一天你

就会成为一个大的领域的第一。

左手现金，右手投资

软银的商业模式是怎样的呢？我举个

例子，沃伦·巴菲特先生的公司投资了可口

可乐、麦当劳，还有吉列等等。这些投资都

有非常好的回报。他也拥有一个保险公司，

给他带来运营的现金流，在保险公司生成

现金流然后不断加大投资。这些投资公司

又给他带来非常好的投资回报。软银也是

如此，我们运营的手机公司、宽带公司等，

给软银带来了非常好的现金流，再来投资

雅虎、阿里巴巴等这些非常好的公司，为我

们带来非常好的回报。

对于投资的公司，巴菲特先生都非常

了解，我投资的焦点也是一样的，我们只关

注于网络的投资，因为我非常了解互联

网。

21世纪，人们都想更快地获取、传递和

分享信息，然后更好地沟通。所以我的关注

点是信息获取，在这个产业，谷歌现在是全

世界的老大。但是今后的 10 年、30 年，中国

的 GDP 将会是世界第一，也是最大的网络

国家。到那时，你如果不能在中国做到最

大，你就没有办法在全球做到最大。

■ 罗有嘉

有一年，日本广岛市水道局打算将埋

在市区的电线、煤气管和自来水管的阀门

位置、各类管道和铺设时间等，绘制出一幅

能用电子计算机控制的示意图，水道局的

预定价格为 1100 万日元。当时共有 8 家公

司参加投标，报价分别为 2700 万日元、980
万日元、55 万日元、45 万日元和 35 万日

元。拥有大型计算机厂家的富士通公司最

后报价竟只有象征性的 1 日元，以其几乎

完全免费的绝对优势，逼得其他公司纷纷

退场，一举中标。

富士通为什么要这样做？为人家生产

耗资 1100 万日元的产品却只收 1 日元的

报酬？不要以为富士通是有利不图的傻瓜，

富士通是在运用“图大利敢弃小利”的计

谋，它要通过丢弃这 1100 万“小利”赚上比

这大几十乃至上百倍的大生意。

原来日本政府建设省早已发出通知，

要求包括东京在内的 11 个大城市都要把

铺设在地下的管道绘制成电子计算机能够

控制的示意图，广岛不过是率先付诸实施

的城市而已。富士通若能在广岛中标并绘

制成功，便可在其他 10 个城市的招标竞争

中增加必胜的实力。更为重要的是，日本政

府的最终计划是要根据绘制出的示意图来

设计和安装电子计算机。

富士通丢弃这 1100 万日元却顺利中

标并争取到了示意图的设计权，就可以设

计出符合自己计算机特点的图纸，也就等

于把非富士通牌的计算机的硬件、软件统

统排斥到这一市场的千里之外，自己却成

了使用这一图纸以控制地下管道的惟一的

计算机生产厂家。试想，如此巨大的市场潜

力，如此巨大的生意利润，岂是 1100 万日

元的损失可以比拟的？

小与大这一对最简单的矛盾里包含着

最复杂的辩证法。有的人视小为大，有的人

视大为小，而小与大之间又常可以互相转

化。若能悟得小大之中的真味，也就能在商

圈里立地成佛了。

在美国，提起“家政女王”玛莎·

斯图尔特这个名字，可谓家喻户

晓。由她一手创办的玛莎公司，经

营项目涵盖杂志出版、电视节目制

作及家居用品经营等多个领域，已

经成为美国最庞大的家居帝国。人

们对“玛莎”品牌和她本人都倍加

信赖，并将玛莎视为“整个中产阶

级的生活领袖”。然而，谁能想到，

就是这样一个几乎“完美到脚趾

头”的女人，几年前曾遭遇过一次

相当大的信任危机，不但差点将她

和她的“帝国”推向崩溃边缘，还

使得她身陷囹圄，在监狱中度过了

5 个月的时光。

时间回到 2001 年底，玛莎正乘

坐飞机赶往墨西哥度假，一位多年

老友突然打来电话告诉她一个“内

部消息”：她持有股份的“英克隆公

司”即将发布不利消息。玛莎立刻联

络经纪人，要求他代为抛售其名下

该公司的全部股票。同一天，她还给

其他几个朋友打电话提醒他们尽快

脱身。

玛莎万万没有想到，就是这几

通电话，让她惹上平生头一宗官司。

2003 年 6 月，美国联邦大陪审团正

式对玛莎提起诉讼，次年 7 月，法院

最终以涉嫌股票内幕交易并妨碍司

法公正等罪名判处玛莎 5 个月监

禁。消息传出，举国哗然!
一时间，玛莎的杂志开始滞销，

广告客户纷纷逃离，她公司的股价

也大幅缩水。有些报纸开始对玛莎

冷嘲热讽，甚至有人断言：玛莎和她

的公司从此将彻底走向衰落。

毋庸置疑，玛莎陷入了前所未

有的危机当中。她跟自己的策划团

队紧急商量，制定了一系列严密的

危机公关措施。

首先，玛莎迅速地转变了态度。

她特意召开记者招待会，坦诚地声

明自己尊重法院的判决，将迅速入

狱服刑。同时她也表示自己将继续

上诉，以争取减刑的机会。这一举动

为玛莎树立了面对错误敢于改正的

个人正面形象。

接着，玛莎主动让出了自己在

玛莎公司的董事长和首席执行官职

位，恰到好处地保持了自己和公司

的距离，尽量不让事件阴影笼罩在

公司头上。此举让公司上下都为之

感动，很多社会人士也对玛莎顾全

大局的做法表示赞赏。

虽然身陷牢笼，但玛莎并没有

一蹶不振，而是表现得非常积极、乐

观。监狱分配给她打扫卫生的任务，

她干得一丝不苟。她给监狱厨房提

出改善食谱的建议，还运用自己的

特长义务帮助监狱修理机器。她甚

至鼓励犯人练习瑜伽，在精神和物

质上给予狱友们以帮助。玛莎的这

些举动经媒体报道后，人们都惊呼：

“家政女王”竟然把事业做到了监狱

里!
而更令人们没有想到的是，玛

莎还在狱中雄心勃勃地酝酿着一个

更大的计划———她要创办全新的电

视节目，向人们讲述自己的监狱生

活，教给人们在面对困难时如何东

山再起。为期 5个月的监禁，正好

成了玛莎走上电视舞台的准备期。

2005 年 3 月，玛莎穿着一件狱

友们亲手为她编织的毛衣重新回到

了人们的视线中。两档电视节目《怎

么办》和《学徒：玛莎·斯图尔特版》

旋即与观众见面。在节目开播的新

闻发布当天，纽约证券交易所中玛

莎公司的股价竟然上涨了 12%! 玛

莎惊喜地看到，人们对她并没有失

去信心!
玛莎一系列积极主动的举措和

坦诚直率的话语，再次赢得了人们

对她的信赖。出狱后，玛莎的人气不

降反升。在《福布斯》杂志 2007 年公

布的“娱乐圈贵妇榜”上，67 岁的玛

莎名列第三，地位仅次于脱口秀主

持人奥普拉·温弗瑞和作家 J·K·罗

琳。

玛莎把本来对自己不利的事件

转变成为一个良好的机会，向世人

展示了自己美好的一面，成功保持

了自身的商业价值，重新恢复了往

日的风光。可以说，这是一个典型

的危机公关案例。玛莎的故事启示

我们：面对危机，如果能够正确处

理，也一样可以把危险变为机会。

■ 姚秦川

小松制作所是日本工程机械巨头企业，

有着 90 多年的历史，年营收入超过 100 亿美

元，占全球工程机械领域市场份额的 10%左

右。小松公司曾经历过两次大的危机，都与经

济大环境有关。当其他企业都在两次危机下

倒闭或关门的时候，小松却很好地利用了这

两次危机，不但让自己的企业安全渡过，而且

还实现了关键的飞跃。

2001 年，日本经济陷入极度低迷状态，工

程机械行业的市场需求明显下滑，一些小的

企业抵抗不住这股“寒流”，只能无奈地选择

关门。到了 2002 年，危机进一步加剧，日本国

内挖掘机销量创下 10 年来的新低，小松公司

也没有幸免，他们的营业赤字更是达到了惊

人的 130亿日元。

如何渡过这次难关，是各家企业面临的

头等大事。思忖良久，小松决定对处于亏损状

态的业务版块进行一次彻底梳理。在梳理的

过程中，小松发现，导致公司巨额亏损的主要

原因是固定费用。过高的固定费用主要来自

小松长期积累的各种庞杂的业务。比如，小松

在推进事业多元化的发展过程中，成立了相

当多的子公司，然而随着经济形势下滑，很大

一部分子公司成为了主要亏损对象。

为了渡过难关，小松大刀阔斧地消减固

定费用，对子公司进行关停重组，由原来的

300 家一举减少到 110 家，同时采用果断的措

施裁员瘦身，虽然这样做可能会给一部分员

工带来伤害，但企业以后能更好地发展，小松

只能“出此下策”。不过，对于裁员的这一部分

员工，小松都给予了他们一笔费用。就这样仅

过了一年时间，小松便成功地消减固定总费

用 400 亿元。

尽管市场环境并未发生质的改变，但小松

的业绩却取得了令人满意的改善，实现了由

2001年营业赤字到 2002年营业利润 300亿元

的转变。小松断臂求生渡过第一次危机后，到

了 2007年，利润率已经处于行业前列。2008年

全球金融危机爆发后，经济需求低迷，小松的

销售收入萎缩 70%，陷入了第二次危机当中。

2008年以前，连续多年市场需求旺盛，代

理商尽可能多地积压库存。然而突然之间，销

售形势急转直下，本来能高价卖出的库存，眨

眼间变成了不良库存，使厂商和销售商的经营

变得更加困难。作为短期应对措施，小松果断

选择了停产和限产模式消化库存，主力工厂每

周只开工两天。更为重要的是，小松采取了“零

库存流通”的策略，即代理商在卖出一辆工程

机械设备之前，产品所有权属于小松，代理并

不保有库存，只专注销售。这样一来，小松避免

了过多库存引发的终端价格暴跌风险。

金融危机期间，小松在控制库存积压的

同时，又稳定了市场价格。2009 年增速仅仅

下滑了 20%，远低于同行。难能可贵的是，小

松利用危机对自身进行改善，成长为具备全

球化竞争实力的工程机械企业。

当遇到不可阻挡的困难时，成功的企业

都善于“做减法”，减去一部分不必要的累赘

和羁绊，这样才有利于自己轻装前行，也为以

后的成功打下基础。

销售工作的实质

“做减法”让企业渡过难关

一无所有时，靠什么成功？

1 日元钓大鱼


