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员工激励和绩效管理

对于每个公司来说都非常

重要，而通用公司只奖励那

些完成高难度工作指标的

员工，并且他们有五个关于

奖励的原则和标准。
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■ 蔡元恒

最近我在研究通用公司，然后发现通

用公司在员工激励方面做了一些非常好的

尝试，所以总结了一下与大家分享。

员工激励和绩效管理对于每个公司来

说都非常重要，而通用公司只奖励那些完

成高难度工作指标的员工，并且他们有五

个关于奖励的原则和标准。

第一个袁不把报酬与权力职位捆绑遥
在一些相对不太成熟的中小企业中，

管理者常常把薪酬和权力捆绑在一起，往

往权力越大的人薪酬也越高。

而在通用公司则不是这样的，他们不

会把权力和报酬绑在一起，他们按着员工

的贡献度来决定员工是否可以获得的相应

奖励报酬。

第二个袁让员工清楚公司的奖励制度遥
很多企业可能在很少与员工沟通的情

况下，就出台了所谓的绩效奖励制度，而侧

重点无非就是奖和罚。我们常说绩效考核

的目的不是为了奖或罚，而是为了战略目

标的实现。但很多企业却把奖惩制度变成

了管理员工的手段和工具，所以员工每天

为了奖惩而在工作当中钻空子。

所以企业需要和员工进行很好的交流

和探讨，在此之前企业要做好责任划分，明

确岗位职责，规划战略目标等等，然后让员

工清楚我们考核的目的是为了获得更好的

改善，提高大家的工作积极性，而不是单纯

的只为了奖惩。

第三个袁广泛宣传被奖励员工遥
在通用公司，如果一个员工获得奖励，

公司则会经常大肆的去宣传表扬他。因为

他们都是那些完成了高难度工作指标的员

工，他们完成了别人无法完成的工作，为企

业做出了巨大的贡献。

那这个时候公司对获得奖励的员工进

行大肆的宣传和表扬，不仅是对员工的尊

重和能力的认可，也对其他员工起到了激

励的作用。

第四个袁多种奖励方式遥
在通用公司，金钱不是唯一的奖励手

段，他们还会适当的采取一些非物质奖励

的方式。

在我接触的一些中小企业老板中，大

多数人会认为，员工工作只是为了薪酬，所

以奖金成为了奖励员工的唯一手段。但是

除了金钱之外，我们也一再强调员工工作

很多时候也是为了一种氛围、荣誉和尊重，

可能是对这个事业方向的认可，也可能和

自身的兴趣爱好有关，这些也是很重要的。

第五个袁不轻易奖励员工遥
原则上通用公司不会凡事都给予奖

励，我觉得通用这一点做得非常好。而现实

中很多企业会因为一件很小的事情去表扬

和奖励员工，时间长了员工就会习以为常，

有无都已经无所谓，逐渐地就会变成形式

主义。所以通用公司只奖励那些完成高难

度工作的员工。

这些就是通用公司奖励员工的五大原

则，我觉得这些原则对我们很多的中小企

业一样适用，将其融化到我们日常对员工

奖励的制度中，那员工的工作效率也会得

到很大的提升。

■ 宁瑞娜

刘昕被安排到市郊的一个门店任店长。

听说这个门店特别难管，业绩很稳

定———几乎每次都是倒数第一。没想到，赵总

竟然把这个“烫手山芋”交给自己！虽然心里

有一万个不愿意，可又不想违抗老总的命令。

无奈，刘昕只好硬着头皮走马上任了。

一到“新府邸”，刘昕就被眼前的景象给

吓了一跳：只见柜台上的药品放得东歪西倒，

上面还盖着一层灰尘；用手划划玻璃门和桌

子，清晰的痕迹即现；休息处的水杯、饭碗乱

放一堆，工作服也是到处乱扔，地上还有纸

屑、瓜子皮……更令刘昕生气的是，上班时间

已过了半个小时，居然只有两个店员到岗！面

对这样的情况，刘昕没表现出任何情绪，等店

员都到齐了，她作了自我介绍后，就让大家工

作去了。

或许是早已形成的习惯，刘昕一说完话，

大家便聚在一块聊起天来，完全没人把她放

在眼里，接待顾客更谈不上热情了。刘昕把这

一切都看在眼里，但她一直默不作声，只是在

闲暇之余，亲自打扫卫生、擦柜台。

时间一天天过去，刘昕的行为悄悄地发

生催化反应，最直观的表现是，大部分店员都

按时上班，灰尘也逐渐不见了踪影。

两个月后的一天早晨，开完会后，刘昕拿

出了一张表，这张表可是花费了她近两个月

的时间设计出来的，名叫“小小百分表”。在这

个表里，每个店员每个月都被公平地分了

100 分基础分，每违规一项就要从这 100 分

里扣。如迟到 1 次或早退 1 次，扣 1 分；管

辖范围内的柜台上有尘土扣 5 分，未按规定

摆放药品扣 2 分；玻璃不干净，扣当天值日生

3 分；着装不整齐扣 1 分等。

当然，有扣就有加。如 1 个月不迟到、不

早退的，加 10 分；当天微笑接待顾客的，加 1
分；当天顾客满意度最高的，加 1 分；做好人

好事的，加 3 分等。

原来，公司每个月都会给达标门店发放

不定额的奖金，为了让奖金发放既不失公平，

又起到激发店员积极性的作用。刘昕便想到

了设计这个百分表。到月底时，通过百分表的

加加减减，店员根据自己的总分，按比例得到

相应的奖金，如果出现了负分，那么他就得按

比例交钱。

这个方法，不仅让奖金的发放做到了公

平和透明，最重要的是它调动了大家的积极

性，小小百分表里可谓暗藏着大玄机呀！

刘昕观察到，自从有了百分表后，灰尘几

乎匿迹了，她很难逮到迟到、早退的店员，大

家每天都笑呵呵地工作……

■ 刘慧英

小沈是一所知名大学精算专业的本科大

学生，他在浏览美国一家金融网站时，看到美

国华信惠悦管理咨询公司芝加哥分公司招精

算专业的人才，突然有了应聘的冲动。

为了应聘成功，他首先找到一位在外企

工作的朋友取经，在简历制作上他摒弃了如

今很多同学面面俱到的写法，着重写了担任

大学精算学会主席和已经通过了“北美精算

师资格考试”8 门课程中的 4 门 2 项内容来证

明自己的综合能力和专业能力。然后小沈用

一千多字写了他对这家公司的了解和他对精

算这个职业的认识，由此组成了简历材料。

简历寄出的第 22 天，美国公司给他打来

电话，就一些问题与他沟通并多次测试后，他

们又打电话找小沈的系主任和学校有关部门

的人员详细了解他的情况。第 12 天时，美国

公司通知他到芝加哥面试，签证、往返机票、

宾馆全部由他们出面出费用办理、安排。

小沈的同学们知道消息后都很惊讶，小

沈却立即镇定下来。第二天他马上买来讲授

应聘礼仪的影碟学习。随后，小沈只身来到芝

加哥，在咨询公司接待人员的引领下走进了

面试现场，只见屋里齐刷刷坐着 6 位考官，都

是部门经理级人物。小沈很快让自己平静下

来，礼貌地问候和自我介绍后，大大方方地坐

下来，等待提问。

人力资源部的一位女经理首先开腔：“你

为什么要来应聘我们公司？”由于这是回答第

一个提问，小沈马上在心中告诉自己：“一定

要沉着！尽量放慢语速，这样一则可以保证对

方听清自己的话，二则可以给自己回答问题

留出一定的思考时间。”提醒完自己，小沈语

速平缓地开了口：“据我所知，华信惠悦公司

是一家享誉全球的管理咨询公司，如果能加

入这样一个公司，我会感到非常荣幸。同时我

认为……”小沈边回答，边仔细观察考官的表

情，随时准备刹车。见考官听得一直很专注，

小沈知道自己的表达没什么大问题，于是就

把自己认为该说的话都说了才收住话语。

这个问题刚答完，另一位考官紧接着问：

“你对报酬有何期待？”“只要和与我同等条件

的人一样，我就非常满意了！”小沈回答得不

卑不亢。此后，几位考官轮番“轰炸”，提问从

职业认识、人生哲学到专业知识、处世方法

等，不仅包罗万象，而且跳跃性很大，现场气

氛很严肃。

小沈虽然对答如流，但心想：“老这样下

去自己总是被动的，必须改变一下现状。”于

是他鼓足勇气，瞅准机会开始以中国人漫谈

的方式回答提问，时不时还用“您说呢？”“您

认为呢？”等口气，尊重而亲切地反问一两个

小问题，谈话很快缓和了气氛。

临分手时，小沈从考官们的神情中看到

了希望。

小沈面试回到家中的第 3 天，就接到了

美国公司的录用电话通知，成为芝加哥分公

司两百多名员工中惟一一名中国人。毫无疑

问，小沈的求职是很成功的。他的成功，除机

遇外，关键在于：他对未来的就业形势有相对

清醒的分析；他有敢于到世界大坐标系里寻

找职业位置的勇气和信心；他在简历制作过

程中有一套独特的方法；他参加面试时有一

种冷静的心态和灵活的应变措施。可以说正

是这些因素的有机整合成就了他。

■ 恩窑路德/文 李克军/译

我在美国斯坦福大学任教的时候，我

曾经和我的同事一起做过一项很有意义的

试验，我们那个实验的目的是测试一下到

底多少机会摆在眼前，人们才会满意，但是

出乎所有人意料，试验的最终结果表明：在

一个人面前，机会越多，他便对自己的选择

越不满意。

当时，我们把参加实验的 20 个人分成

两组，然后在第一组的每个人面前放上两

种巧克力，在第二组的每个人面前放上 36
种巧克力。在我的口令之下，大家都挑选起

自己喜欢或者认为好吃的巧克力来。当挑

选时间结束，我们问两个小组的满意程度

时，学生们的回答真是让我们大吃一惊：拥

有较多选择的后一组人居然普遍地不满意

自己的选择，说如果能再来一次的话，自己

不会选择手里的某种，而只有两种选择的

那组人却都为自己的选择而觉得欣慰。

之后，我和同事们还在学校的南北两

个方向各设置了一个薯片销售点，其中一

个销售点只有 3 种薯片，而另一个销售点

的薯片则有 18 种，在之后的一个星期，第

一个销售点吸引人数将近 400 名，最后购

买的人数大约占总人数的 90%;而第二个销

售点吸引人数则多达 2000 人，但最终的成

交率却不到 18%。

这两个实验告诉我们，虽然人人都希

望能尽可能地多一些选择的机会，但倘若

只有一条路，人们都会毫不犹豫地走下去，

可是路太多，人们反而会变得踌躇不前了。

■ 侯拥华

科尔曼和施洛特是美国两个普通的邮

递员。1987 年的一天，两个人在送信途中，

看到马路边有一个小男孩儿手里正拿着一

个会发光的叫不上名字的玩具在玩耍。一

时，两人甚感好奇，就停了下来观看。

原来，那是一个刚刚上市，拥有奇特魔

力的时髦玩具———荧光棒。通透明亮的塑

料棒体，在男孩子手中发出温和美丽的绿

色荧光。随着孩子的手在空中不停地自由

挥动，荧光棒在空中划出了一道道好看的

绿色光线。两人看得入迷，就加入进来，和

小男孩儿一起玩了起来。这个东西还能做

什么呢？

玩耍中，一个奇怪的问题在两个人脑

海中突然冒出来。这时，他们看到小孩儿的

手里正拿着一个棒棒糖，于是就随手把棒

棒糖放在了荧光棒的顶端。忽然，他们发

现，绿色的荧光正穿过半透明的棒棒糖，散

发出美丽的光晕。真是一种奇妙的现象！眼

前的情景，让科尔曼和施洛特倍感意外，大

为惊叹。两个人觉得这很有意思，于是想：

荧光棒和棒棒糖能不能做在一起卖呢？很

快，做一根会发光的棒棒糖的念头在两个

人的脑海中形成。

自从有了这个念头后，两个人都激动

不已。这真是一个奇特的想法———他们猜

想，这个产品的市场前景一定很好。很快，

他们就做出了样品，并为这个会发光的棒

棒糖申请了专利。不久，他们随手把这个专

利卖给了美国开普糖果公司，结果如他们

所料，销路非常的好。

这突如其来的成功，让两人异常振奋，

也让他们从中看到了棒棒糖本身隐藏着的

巨大商机，于是，他们开始继续往下研究，

看有没有更新的发明出现。在一个阳光灿

烂的日子里，科尔曼和施洛特坐在一起，一

边吃着棒棒糖，一边商讨着什么。很快，他

们就发现了一个被别人忽略了很久的问

题———棒棒糖吃起来很费劲，往往是糖还

没有吃完，腮帮子就已经累酸了。

能不能让棒棒糖转起来呢？新的问题

引发了两人的思考。不久，他们就有了一个

新的想法———在棒棒糖的下面安装一个小

马达，让棒棒糖转起来。这样一来，棒棒糖

可以转着吃，既省劲又好玩，一举两得。不

久，会旋转的棒棒糖问世了。这个不起眼的

小玩意儿，短短的几年时间里就卖出去

6000 万个。

故事并没有结束，奇迹还在继续上演。

不久后的一天，开普糖果公司的领导人约

翰· 奥舍，来到一家大超市考察市场，很

快，他也发现了一个问题。在超市里，约

翰· 奥舍看到了很多牌子的电动牙刷，但

是，无一例外，那些电动牙刷的成本价格每

把都在 50 多美元，很昂贵，所以销售量非

常的少。

这时，奥舍突然想到了旋转棒棒糖的

技术———如果用那个技术来生产电动牙

刷，成本只有 5 美元。就这样，美国日用消

费品市场上最畅销的旋转牙刷诞生了，而

且后来比传统牙刷卖得还要好。

一根不起眼的小小荧光棒，竟然可以

引发一连串的商业奇迹。真不可思议！原

来，只要一个人敢想，会想，奇迹就常常会

在我们身边上演。

选择太多的弊端

一根荧光棒的超能量

小小百分表暗藏大玄机

成功的跨国应聘

日本有一家生产自动售货机的公

司，由于当时生产成本高，价格也高，

因此并不畅销。要打开销路，必须降低

价格。

于是，有人提议，推出新的服务，

把自动售货机变成广告媒介，由广告

商家支付广告费用弥补价格亏空。但

是，如今的广告铺天盖地，人们本来就

排斥，谁又能说服商家在自动售货机

上做广告呢？

最后，公司想出了一个办法：公司

精心选择自动售货机的安放地点，比

如：超市、娱乐公园、写字楼和学校。那

里人流量大，饮料之类的消费量也大。

于是，他们又推出一项服务，想喝饮料

的时候，只要按一下自动售货机的按

钮，就会有一杯饮料自动倒出来，不用

付一分钱。这个过程需要 30 秒。在这

30 秒的时间内，自动售货机会播放一

段广告。广告播放后，饮料已注入纸杯

中，而且纸杯上还印着那个广告的内

容。

这样的广告就有了两个好处：一

是，只要看一段广告就可以得到一杯

饮料，自动售货机变成了自动送货机，

消除了人们对广告的抵触心理。二是，

广告的到达率是百分之百，而到达率

是广告客商最看重的问题。

因此，这项服务一推出，广告商就

蜂拥而至，售货机的价格自然就降了

下来。就这样，一杯饮料，竟然打开了

自动售货机的销路。当年，该公司就销

售了 35 万台。一度，占据了整个日本

市场的半壁江山。

俗话说：诗在诗外。做生意同样如

此。与其盯着商品本身，不如拐个弯想

问题，从增加商品的附加值上下功夫。

1891 年，29 岁的小威廉·瑞

格理来到了芝加哥，之后便注册

成立了一家贸易公司，开始代理

销售某一品牌的肥皂。

当时的芝加哥有很多肥皂代

理商，竞争非常激烈。为了吸引和

鼓励尽可能多的零售商到自己的

店里来进货，瑞格理想到了一个

妙招———他先用肥皂到市场上跟

人换回一些很便宜的其他商品，

如低档香烟、手套、毛巾等。

之后，凡是来他店里进肥皂

的零售商，瑞格理都会免费赠送

一些便宜的小商品，也就是现在

常见的“买一赠一”。零售商进的

肥皂越多，获得的赠品也就越多。

一份钱能买到两份货，这种做法

在当时新潮至极，很具有吸引力。

结果零售商们蜂拥而至，致使瑞

格理所代理的肥皂供不应求！

但瑞格理似乎没有因为一时

的成功而满足。很快，他便洞察到

一个现象：在所有的赠品中，烤面

包所用的发酵粉最受欢迎，在零

售店里甚至比肥皂还卖得火，因

此零售商们每次进货时都不约而

同地只要这种赠品。瑞格理发现

这一情况后，决定立即调转船头，

果断放弃销售肥皂，转而开始代

理经销发酵粉，生意果然红火，让

瑞格理轻松地又赚了一大笔。

一年多后，瑞格理又开始用

四美分一块的口香糖作为赠品，

结果发现口香糖比发酵粉还好

卖。有了上次的成功经验，瑞格理

决定再次调转船头，转而代理销

售口香糖，而把肥皂和发酵粉改

为赠品，彻底来了个大颠倒。瑞格

理又一次获得了成功，而且是终

极的———没有什么赠品再比口香

糖这个正品更受消费者的欢迎

了。于是，一个口香糖帝国在瑞格

理的手中开始建立，它成为后来

在全球广受欢迎的“箭牌”。

不被眼前的一时成功遮住眼

睛，而是见机行事，随时调转主销

售商品，把赠品当正品来卖，这正

是箭牌创始人小威廉·瑞格理的

成功之处。


