
和儿童一样，成人也有猎奇求新的强烈兴趣，及时转变观念，利用童心赚成

年人的钱，废物也就变成宝贝了。
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认输才会赢

小小标签创奇迹

■ 徐殿龙

无论是企业还是个人，无论是追求一生

事业还是临时应对一项工作，几乎所有人首

先想到的都是如何“赢”，如何成功，很少去

想“输”。

商场沉浮，人生难测，应该说，输与赢，

成功与失败，都是情理之中的事。但生活中，

对于成功人们会总结出很多很多的经验，唯

独对待失败，往往是避而远之。

一个追逐成功，想做大做强、做成百年

老店的企业，不仅要在经验的基础上有所进

步，更要在失败的记录中清醒前进。

失败的企业，失败的因素虽然多种多

样，但大多还是带有一定的规律性或周期

性，只要企业在思想上重视、制度上完善，这

些失败还是可以防患于未然的。俗语说：“差

之毫厘，谬之千里”，企业经营中的错误是可

怕的，不善于总结经验教训，纠正所犯的错

误，重复过去的错误将更可怕。由此，当企业

在经营中出现错误时，作为企业经营者，绝

不能等闲视之，必须及时纠正。聪明的企业

家善于认输，他们不仅会总结自己的教训，

还会总结别人的“前车之鉴”，用别人的错误

来对照自己，找到自己的短处。

有些媒体说宏碁的总裁施振荣是“最懂

得认输的赢家”。的确，宏碁在过去 20 年里，

都在全球十大品牌之列。施振荣回顾宏碁的

创业和发展历程时说：“失误当然会有，但是

勇于承认失败，才会吸取教训，以后不再犯

错。宏碁有一个特点，就是允许犯错，就是要

在输的时候撑得住，不打输不起的仗。输了

肯定有理由，能够改正，接下来再找新机会

才会赢。因为我们认为，认输才会赢。”

有这样的案例：宏碁在早期推出“天龙

中文电脑”时，业务拓展不顺，恰好有业务员

卖出一套，却发现客户原来是空壳公司。公

司虽然损失了十几万元，但主管并没有责怪

他，反而帮他分析情况，逐一检视客户信用

管理的步骤，直到找到漏洞。这件事取得明

显效果：首先是企业的信用管理制度更加完

备，其次是领导的宽容让那位员工更加努

力，后来他还夺得年度业绩的第一名，这也

使“认输才会赢”的企业文化更具说服力。这

些收获，不是十几万元所能买得到的。

宏碁的发展历程，就是不断地印证这样

的挑战哲学，在组织上不断地创新再造。

“认输才会赢”的经营理念值得借鉴并

学习，每一个企业，在为成功而奋斗的路上，

不怕失败，但绝不能在失败以后糊里糊涂，

要“输”得清醒，“输”得明白，这样，企业才能

得到健康长足的发展。

■ 余之敏

我在以前的公司工作好几年，兢兢业

业，当时公司里有一个部门主任高升，空出

一个职位。尽管我的业务能力很强，却没有

得到总经理的赏识，一个新来的同事获得

了部门主任的位置。

后来，我被调离那个公司，之前的疑问

也一直困扰着我。一次，我和曾经的一个对

我比较关照的领导闲聊，说起这件事时难

免有点委屈。我说：“我在工作中一直很努

力，只不过做事比较低调，这样怎么就不如

那些夸夸其谈的人了。”领导沉声说：“虽然

你的业务能力很强，但你为人过于低调了。

那位后来被提升的同事虽然业务能力没你

强，但是，他善于恰到好处地自夸给人留下

积极的印象，也让他在社交场合中更具人

际魅力。”

我突然想起，一次外出考察，总经理跟

我们一桌吃饭。席间，总经理有意要我组织

一场活动，“我恐怕做不好……”固有的谦

虚之词脱口而出，我瞬间就后悔了，尴尬得

满脸通红。这时，新来的同事立刻接话：“那

有什么做不好的，没吃过猪肉，还没见过猪

跑？照着做就是了！把任务交给我吧，我一

定能做好！”

我当场就有点懵，觉得他一点经验都

没有就自夸，看他如何收场。可让人意外的

是，虽然他那次没有做得尽善尽美，但还是

给总经理留下了不错的印象，并在后面多

次获得提携。

“谦虚是好事，但过于谦虚就是焦虑和

小心翼翼的表现，别人也会因此而小看你。

‘自夸’有时虽是职场大敌，但却能给人留

下自信的印象，同时也往往会让人觉得他

们这些人能力会更强些。”老领导的一席话

让我恍然大悟，想想自己在新公司的处境，

我下决心努力改变自己。

那天，外省公司派十几个一线骨干来

我公司学习取经，其中的重头戏是要看我

方员工能否当场操作最新研制的机器。这

时，大家都有些兴奋，又有些紧张，毕竟对

那台机器还不够熟悉，怕出差错，“这是展

现才华的机会，希望大家把握好。”经理期

待地看着大家。

“我可以，我来。”见大家还在犹豫着，我

自告奋勇道。大家一起投来敬佩的眼光。说

实话，我也有点心虚，但我不想再失去机会。

具体操作前，我把能想到的方方面面

都想了一遍，又把操作过程在脑海里演示

了很多，好在之前我练习过，自我感觉还可

以，可是，当这么多人的面，我还是很紧张，

手脚都有点不听使唤，我就不停地暗示自

己“我可以”！我的心渐渐平静了下来，操作

也顺手了。眼看就要大功告成，我突然听着

机器声音有点不对，立刻检查并做出调整。

终于，我圆满地完成了任务。

操作完毕后，外省公司领导特意找到

我，请我去给他们公司做示范。此后，每次

有外省公司来参观和需要有人做示范，总

经理都会率先想到我，让我出面接洽。渐渐

地，总经理对我越来越满意，甚至开始安排

我做一些管理的工作，这一次，我不再像以

前一样谦逊，而是在衡量自己的实力和精

力后，勇敢承担，边学边做。

几年后，在众人的祝贺声中，我接受公

司的任命，成了一名部门经理。

人生能得到的机遇实在有限，别再让

过于谦虚禁锢自己前行的脚步。在职场工

作时，要想得到认可，不能只寄希望于老板

和上司有一双“慧眼”，还要学会通过恰到

好处的“自夸”，展现自我价值。

■ 李君山

19 世纪末，有一位美国小伙子一心想摆

脱生活的困窘，于是只身来到纽约。他最初的

目标就是找一份店员的工作，但因为没有工

作经验，再加上生性木讷，所以没有人愿意雇

用他。

整整两个星期，他不停地奔走于纽约的

每一家商店，希望有一位善心的老板能够给

他提供一个工作机会，让他能够继续留在纽

约。他从家乡带来的那点盘缠很快就用光了，

即将露宿街头。

终于有一个杂货店的老板答应临时雇用

他，但是老板只同意给他提供食宿而不发薪

水。即使这样，他还是非常高兴。他干活非常

卖力，卸货、上架、清扫垃圾，他一个人干三个

人的活儿，从早到晚，不怕苦，不叫累。

但是作为零售商店的雇员他有一个致命

的弱点：生性木讷，不善与人交流，尤其害怕

和陌生人说话。店小人少，他不得不时常应付

那些询问价钱的顾客；打听价钱的顾客常让

他手足无措。他的木讷常令前来买东西的顾

客懊恼无限，拂袖而去。

老板外出采购，留他一个人在店里，对他

来说那是最恐怖的事，他几乎躲在店铺后面

不敢出来，有的顾客见没有人甚至会顺手牵

羊拿走一些货物。发现丢商品的杂货店老板

暴跳如雷，甚至当着他的面说：“你是我见过

的最没用的售货员！”

一天，他红着脸对老板说：“我们是否在

商品上把价格标出来，这样不是方便了顾客

吗？”商品的价格都在老板的心里，有时候根

据顾客需求情况，老板还可以上浮一点价格，

赚得更多的利润。

“傻瓜才这样干呢！”老板用欣赏马戏团

小丑表演的神情望着他。

经过长时间观察，他发现几乎所有商店

都喜欢销售利润高的商品，而利润低廉的小

商品老板都不愿意备货，而这些小商品恰恰

需求量又大，如果把这些小商品集中起来经

营，商业前程一定非常好。

于是他果断地从杂货店辞了职，向朋友

借了 300 美元，1879 年，他在纽约市开了第一

家商品零售店。

这家商品零售店与别的店最大的不同在

于，经营的商品都是别家商店不愿意卖的利

润微薄的小商品，而且所有的商品上都贴着

一张小小的标签，上面标明最低的售价。

商品的价格一目了然，再加上店内货物

齐全，商店的名气很快传了出去，连住的比较

远的居民也跑过来购物。这用来避免直接与

顾客打交道的价格标签，不仅让他赢得了顾

客的信赖，还让他赚得盆满钵盈。

后来，他又去别的街道开了几家模式相

同的商店，每家都非常成功，在之后两年时间

里，他在纽约开了 20 多家连锁店，所有这些

为他带来了无穷财富；在随后 10 多年里，他

不断扩张实力，他的连锁店一家接着一家，在

全美国有 900 多家这样的连锁店，他的业务

还扩展到英国、加拿大等国家，到 1996 年，他

创立的连锁店在全球已经超过了 8000 家，成

为世界之最。

他就是被誉为现代零售业鼻祖的弗兰

克·伍尔沃斯。他的成功提醒人们，每一个缺

陷后面都隐藏着一个成功的机会。不要害怕

缺点，也许缺点就是上帝丢给你的一把打开

成功大门的钥匙呢！

■ 冯仑

有一个线下家居连锁品牌，从 2018 年 4
月开第一家店，到 2019 年年底，要开 2000 家

加盟店。为什么它成长得这么快？因为它是真

的用心，用在很多人看不到的那种机会上。比

如说货架摆放。根据“黄金视线原理”，一般零

售企业略低于视线的那一层货架，创造的成

效是最高的。但是这家店发现，很多人去卖

场，是带着小孩去的。小孩都看最底下的货

架，而且小孩眼睛尖，每次到了一个地方，看

到新奇的就要往里头冲。大人没办法就得跟

着他去，所以这家店把货架做了很好的设计。

除此之外，这家家居店还帮助客户克服

选择困难症。也就是说，任何一个产品只有两

种，它不让你有更多的选择，这个也是针对小

孩的。选择多了以后，小孩会特别茫然。大人

其实也是这样，选择特别多的时候，兴趣反而

越来越低，最后就走了。而且在价格上，通常

是客户预期的二分之一或三分之一。这样家

具店做两款产品，仅仅是颜色和款式上略有

不同，很多人就想，算了，我也不知道买哪个

好，价格也不贵，干脆两个都买了。所以这家

的商品销售基本上都是双份的，规模就发展

得特别快。

这家家居店，把儿童的行为考虑进去，还

帮助客户解决了购买过程中种种没有被解

决、被满足的痛点，这就意味着永远有机会。

这也让我想到一件事情。20 世纪 90 年

代，我们第一次去华尔街跟黑石集团的人聊

天。当时我们很年轻，觉得中国的机会很多，

你们要再不来就没有机会了。结果他们说了

一句话：“对我们来说，永远没有迟到。”

为什么呢？因为我们是创造机会的，不用

你给我们机会，而是我们一出场，你才有机

会。所以，市场永远有机会，也永远没有迟到。

对于一有能力、有创造力、有影响力的人

来说，什么时候都是机会。因此，对目前众多

的企业家和企业而言，不要抱怨市场的变化，

其实更应该看准机会，去发展自己的事业。

■ 吴国志

哈德是一个德国建筑包工头，他擅长

经营，曾将一个小公司打造成拥有 2000 多

人的大企业。但一场金融风暴严重影响了

德国的经济，哈德的公司也受到了波及。

几个月下来，公司业务量锐减，更令哈

德头疼的是那些闲置的大型设备：卖掉吧，

也卖不出个好价钱；不卖吧，这些东西不仅

占用空间，还要花去不少的维护费用。每天

望着这些无法派上用场的“鸡肋”，哈德一

筹莫展。

一个星期天，哈德满腹心事地去工地

上查看。看着一台大型挖土机，哈德突然来

了兴致，让工人教他开机操作。不到一个上

午的工夫，哈德已能熟练地操作挖土机搬

石运沙了。下机之后，哈德先前的郁闷心情

一扫而光，一个突如其来的灵感随之而生。

哈德当即买下一座荒山，并从附近的

河道中运来大量沙土。经过一番准备之后，

一家别开生面的“工地游乐园”正式开张

了。哈德还大做广告说：以前只能眼睁睁看

着别人操纵起重机、压路机、翻斗车、铲土

机、挖土机等大型机械，如今每个人可以亲

自驾驶。这种体验立即引发了市民尤其是

成年人的极大兴趣。

一时间，哈德的“乐园”门庭若市。这种

被誉为“成年人游戏”的娱乐项目。让一些

劳心费神的上班族得到了极大的解脱和满

足，受到了他们的欢迎。半年以后。哈德由

建筑包工头变成了大型集团的 CEO，个人

资产也翻了两番。

和儿童一样，成人也有猎奇求新的强

烈兴趣，及时转变观念，利用童心赚成年人

的钱，废物也就变成宝贝了。

1903 年，施瓦布到伯利恒钢铁

公司担任总裁，由于公司管理出现

问题导致效率低下，苦于找不到解

决的好办法。

有一天，在路过炼钢高炉车间

的时候，高炉负责人艾维拿着扇子

似摇非摇地正打盹，看到总裁来到

身边，艾维只把屁股挪了下还继续

摇扇子。

施瓦布对他说道：“这可是上班

时间，你是车间负责人，要带领你的

团队提高效率！光打瞌睡可不行。”

绵软的话语里只有提醒，没有批评。

哪知道艾维听后却反击道：“你制定

那么高的生产目标合理吗？任凭员

工如何努力也达不到，所以除了磨

洋工还是磨洋工！”

“全公司如果都在磨洋工，那效

率哪儿去了？”施瓦布说。

“你只是比我运气好罢了，我如

果像你那样摸到一张好牌绝对不会

这样做。”施瓦布听到这句话，真想

上去揍他一顿。原来，施瓦布 18 岁

在卡内基钢厂做打桩工的时候，每

天只能挣到 1 美元的报酬，为了快

速积累资本，实现自己的梦想，他经

常到钢厂附近的大型赌场试一把，

后来一夜之间咸鱼翻身。由赌徒到

总裁，神话般的逆袭，把施瓦布推到

了社会上层，没有想通过这种途径

成了有钱人，他最忌讳别人谈自己

的发家史。艾维这句话明显揭到了

施瓦布的短处，可是他并没有大发

雷霆，而是耐心地问道：“如果是你，

公司效率这张牌该怎么出呢？”

艾维看到老板一副求贤如渴的

样子，卖起关子道：“我能提高手下

人的效率，还有销售量，只要允许我

跟每个部门主管谈上 15 分钟，看不

到效果，一分钱不要。”施瓦布听后

欣然答应。

3 个月后，公司效率果然大幅

度提高，销售量也突飞猛进。施瓦布

坚持使用这套方法，在 5 年时间里，

伯利恒钢铁公司多赚了几亿美元，

一跃成为世界最大的独立钢铁生产

企业，施瓦布也成了世界有名的钢

铁巨头。

其实，艾维只是向每个部门主

管提出了一个相同的要求：在每天

离开办公室前，都列出第二天必须

要做的最重要的 6 件事，并按照优

先顺序排列。每做完一件就划掉一

件，然后接着完成清单上的下一件

事。如果哪件没完成，就把它写到第

二天的清单上去，这就是管理学中

经常提到的“时间管理清单”。

当施瓦布给艾维寄去一张面额

2.5 万美元支票（按现在算应为 70
万美元）的时候，很多人都表现出吃

惊的样子，施瓦布却说：“这是他给

我上的最珍贵的一课，这个建议的

价值不止这个数。”

■ 罗振宇

管理，好像天经地义就是上管下。比如，

宾馆总经理检查饭菜质量和口味好不好，每

个锅里都夹一筷子尝尝。

先不说这样卫生与否，问题是，总经理仅

以自己的偏好为标准，真的能管好饭菜口味

这种事吗？

那应该怎么办呢？其实还有一种管理方

式，是横向管理。

比如，有一家餐馆，它评价饭菜质量的办

法很简单，就是等客人走了之后，统计每一桌

客人剩了多少菜，分别是什么菜。然后，根据

它来调整饭菜的口味和菜单。

剩饭剩菜确实不会说话，但是它们最诚

实。这才是高明的“横向管理”。

敢于“自夸”，提升人际魅力

高明的“横向管理”

永远有机会

我有一位朋友，以推销装帧图

案为业。最初，他在向一家大公司推

销装帧图案时，几乎每个星期都要

到这家公司跑一次，我有一位朋友，

以推销装帧图案为业。最初，他在向

一家大公司推销装帧图案时，几乎

每个星期都要到这家公司跑一次，

甚至几次，一跑就是一年多，结果一

无所获。这家公司的主管看过图案

后，总是遗憾地告诉他：“你的图案

缺乏创新，对不起……”

朋友说，他几乎没有勇气再登

这家公司的大门了。一个偶然的机

会，他受一本心理学著作影响，决定

换一种思维方式试试。

朋友这次带着未完成的草图，

再次叩开了这家公司的大门。见到

主管，他恳切地说：“先生，您看，我

这里有一些未完成的草图，希望您

能在百忙之中抽空给我指点一下，

以便我能更好地把这些装帧图案修

改完成。”

主管答应看一看。几天以后，这

位朋友又去见那位主管，并根据他的

意见，把装帧图案修改完成。最后，这

批装帧图案全部推销给了这家公司。

朋友又用同样的方法，成功地推

销了许多装帧图案。朋友说：“我现在

明白了以前一直无法成功的原因，因

为我强迫别人顺应自己的想法，现在

不同了，我请他们提供意见，然后再

根据他们的意见将图案修改完成，这

样，他们对自己参与创造设计的装帧

图案，自然就很满意了。”

是的，如果我们要想与别人合

作，最好的办法不是去乞求别人的

施舍，或是期盼别人接受，而是设法

让别人参与到我们所干的事情中

来。古人云，欲取之，必先与之。我们

为什么不能改变一下思维定式呢？

如果反其道而行之，欲与之必先取

之，或许事情就好办多了！

童心造就成功


