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挑水夫与两个水桶

非凡创想
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针对立顿奶茶推出

了“连连抱”网络活动，

传递“拥抱”的温暖，将

温暖形成一个“拥抱

链”，一直链接下去。这

次营销是立顿继红茶的

“玩味下午茶”营销活动

取得成功后乘胜追击的

又一成功案例。

■

周
剑
熙

立顿：“连连抱”传递温暖“拥抱”

在德国住“下水道”
“小孔”里藏着大事业

给
下
属
授
权
，
你
还
真
不
一
定
会

要经得起“不检查”

姻 易阳

为了更好地了解消费者的饮茶偏好，

立顿在英国的红茶研发基地成立了一个

名为“感官项目室”的实验室，主要用于

消费者洞察研究。研发人员会召集一组

没有特别喜好、性格平稳、能够准确表

达自己意见的消费者为研究对象，让他

们对产品的细节特征进行客观评判，然

后通过计算机统计的方法科学评估各

种产品的特性。为有效开发符合消费者

需求的新产品提供依据，根据消费者不

同的需求和购买行为，研发出符合他们

消费习惯和承受价位的不同产品，比如

具有美容减肥功效的女性丽颜茶，不同

口味的奶茶和水果茶等，而备受消费者

青睐的立顿奶茶也是在这个研究的基

础上诞生的新品。

在红茶进入中国市场并建立了坚实

的品牌基础之后，立顿根据中国消费者的

偏好又推出了有香滑口感和温暖特质的

立顿奶茶，赢得了众多消费者尤其是年轻

消费者的喜爱。基于产品特质和消费者需

求，立顿尝试着将产品的独特品质和消费

者的情感需求联系在一起，效仿“玩味下

午茶”的情感营销方式，针对立顿奶茶推

出了“连连抱”网络活动，传递“拥抱”的温

暖，将温暖形成一个“拥抱链”，一直链接

下去。这次营销是立顿继红茶的“玩味下

午茶”营销活动取得成功后乘胜追击的又

一成功案例。

立顿奶茶“ 连连抱”共分 8 个环节，

依次为选择好友、选择拥抱方式、选择心

仪拥抱形式、为你的拥抱借力取名、发起

属于你的拥抱、等待好友传递、积累积分、

兑换礼品。此次活动立顿选择与当时炙手

可热的社交网络平台人人网合作，在两个

半月之内便产生了百万级独立用户浏览，

发起了超过 80 万次拥抱，是人人网上举

办的最火的品牌活动之一。

“玩味下午茶”和立顿奶茶“连连抱”

的成功有三个原因：一是准确抓住了主力

客户群的心理需求，鼓励消费者在网络层

面和现实层面加强交流，邀请朋友晒出友

情，拥抱朋友喝茶聊天，倡导真实的友情

互动，以深层次的情感体验诱发消费者做

出积极回应；二是寻找到了最适合开展活

动的场所和平台。无论是公司办公室还是

人人网，都是最易引发效仿和跟随的最佳

选择；三是活动简单易行且影响广泛，尤

其是立顿奶茶“连连抱”将参与人群扩大

到了校园，这一群体能量巨大且最易达到

口碑传播的目的。

立顿这种让消费者产生心理认同和

情感共鸣，满足消费者的物质需求和心理

需求的营销手法又一次获得成功。

姻 李克红

上世纪 50 年代，日本有一家生产煤

油打火机的工厂，工厂的销售业绩虽然

不错，但利润却很薄，因为那时正是油荒

期，煤油和钢铁的价格都非常高，如果提

高打火机的售价就会失去很多顾客，可

一直这样保持着原价又没有利润，老板

麻生奈未可算是愁坏了。

后来的一次，麻生奈未在车间里巡

察的时候，无意中看到一个打火机火蕊

部位的外包钢上有个像铁钉那样大的小

孔，他一皱眉车间主任说：“有这样一个

小孔就是不完美了，这个打火机一定不

能卖出去。”车间主任挠了挠头皮说：“这

个小孔是钢板上就有的，现在材料这么

贵，我不想浪费钢板，就把这块钢板也做

进去了。”麻生奈未一听也对，就拿起那

个有小孔的打火机想感受一下到底能不

能销售，但没想到打开后才发现这个打

火机的火特别大，刚开始麻生奈未还被

吓了一跳，但他很快又开始好奇了，为什

么火蕊这里的外包钢上有个小孔，火就

会特别大呢？良久，麻生奈未一拍脑门兴

奋地大喊了起来：“我早就应该想到了

呀，这个小孔从底部为火苗提供了氧气，

火当然会更大了，既然这样，我们为什么

不给每个打火机都打一个小孔呢？这样

就会节约很多煤油！”

很快，车间里就开始按照麻生奈未

的设想开始生产，结果对比发现，打了小

孔后的打火机在节油方面比原本提高了

5 倍。就是这点小革新，让他的生意骤然

兴旺起来，后来还把打火机卖遍了全球，

麻生奈未也成了一个真正的亿万富翁。

还有一件关于“小孔”的事情也是发

生在 50年代的日本。世代经营纽扣的松

本理沙虽然是“纽扣世家”，但他的生意

其实做得很一般，因为生产纽扣的门槛

太低，大家生产出来的纽扣都差不多，所

以松本理沙也没有什么特别的竞争力。

后来的一次，她的妻子为了想让卧室里

香一些，就打开了一瓶香水放在桌子上，

可是香味太浓，让人非常不舒服，松本理

沙觉得瓶口太大，就在瓶盖上穿了一个

很小的孔，结果房间里香味就变得清淡

温馨了，这使松本理沙得到了灵感：为什

么不设计一款有香味的纽扣呢？

松本理沙把自己的纽扣做成空心

的，里面灌入香水，密封后再钻一个小得

眼睛都看不见的小孔，这样香水不会渗

出来，但香味却会若隐若现地散发出来，

就这样，世界上第一颗“香纽扣”问世了，

女性顾客们都非常喜欢，服装制造商们

也都愿意采购他的“香纽扣”做衣服，“香

纽扣”在市场上供不应，松本理沙没几年

就成为了大富翁，而且不久后他还凭此

生产出了世界上第一瓶室内香水和汽车

香水。

两个原本毫不起眼的小孔，却改变

了两个人的人生，甚至改变和创造了更

多人的生活，所以世界上的事情本无大

小之分，只要加以发现和擅用，不起眼的

小东西也可以创造非凡的事业和价值。

那么在日常生活中，总是在寻找机会的

我们，有没有对身边的不起眼的小事物

多一份留意和发现？或许这才是我们真

正应该去得出的感悟。

姻 佟才录

今年春天，我去了一趟德国。在西部城

市特罗普，我生平第一次住进了下水管道

旅馆。

刚下飞机，我就被德国朋友汉斯开车

领到贝尔纳公园铁门前。我不解地看着汉

斯，按常情，汉斯第一件要做的事就是为我

找一家舒适、安静的旅馆休息才对，可怎么

领我来逛公园了？难道这就是中西方待客

的差异所在吗？看我一脸困惑的样子，汉斯

笑了，问我，中国有下水管道旅馆吗？你住

过下水管道旅馆吗？汉斯一连串的发问令

我张口结舌。世界上还有下水管道旅馆？汉

斯说：当然有，德国就有，而且近在眼前。我

的好奇心一下子被勾起来了，央求汉斯赶

紧领我去见识一下德国的下水管道旅馆。

“这是德国第一家也是唯一一家下水

管道旅馆。”汉斯指着贝尔纳公园草坪上摆

放着的 5 根下水管道说，“很多游客都趋之

若鹜来体验住宿下水管道旅馆的独特和新

奇，客房常常爆满。为了能让你一下飞机就

能住上下水管道旅馆，我提前一个月就在

网上为你预订了房间。”说着，汉斯带我来

到一根下水管道前，口中念了一句密码，淡

黄褐色的石门就“吱呀呀”自动打开了。下

水管道旅馆的客房内，陈设简单而别致：一

块木制床板架在两边管道壁上，床板上铺

一张床垫，一个棉布缝制的睡袋，两条毛毯

和两个枕头，床头柜上摆一盏台灯。下水管

道旅馆，麻雀虽小，五脏俱全，盥洗、如厕、

照明、厨灶等设施，一应俱全。

晚上，住宿在由混凝土构造的下水管

道旅馆里，非常安静、闲适，而且有一种远

离尘嚣、与世隔绝之感。那一晚，我睡得十

分香甜。第三天早晨，汉斯来了，说给我找

到了新旅馆，让我跟他走。而我已经有点儿

喜欢上住宿下水管道旅馆了，于是我对汉

斯说，别麻烦了，我就住在这里吧，这儿挺

好的。汉斯却说：“你没仔细看过下水道旅

馆住宿手册吗？旅馆规定每位客人最多只

许连续住 3 天，3 天之后必须离开。”我惊讶

于怎么会有这样奇怪的规定，商家不就是

追求利益的最大化吗？怎么会放着钱不赚，

而“赶”客人离开呢？

更让我惊奇的还在后头。汉斯去结账

时，对客服人员说，我的中国朋友在这里住

得很舒适，就付给你们 100 欧元吧。事后，

汉斯告诉我，在下水道旅馆住宿，客人离开

时，想付多少钱就付多少。关于 3 天的“限

住令”，汉斯这样解释：下水道旅馆最初的

创意者奥地利艺术家安德烈亚斯·施特劳

斯给出这样的理论依据，3 天是人们对他自

身所处环境保持新鲜感的极限时间，3 天

后，人的心情就会像死鱼一样开始发臭，会

开始逐渐厌倦他所处的环境和氛围，所以

在客人还未厌倦这个环境氛围时，马上

“赶”他离开，能让他始终保持一种意犹未

尽的新奇感，他才会对这里恋恋不舍、回味

悠长，才会津津乐道地把这种独特、新奇的

住宿体验传递给他周围的人，吸引更多的

人前来这里住宿体验。

带着对这种奇思妙想和经营理念的敬

佩，我依依不舍地离开下水管道旅馆。看

来，这世界上没有不能用的垃圾，只有放错

了地方的宝贝。

授权不等于撒手不管，任下属想

怎么做就怎么做。授权之后不要干预

下属，不要下属事事汇报，但基本的工

作汇报还是要的。而且作为上司，你应

该关注下属的工作进展，在发现不对

劲的苗头时，及时干预，帮下属纠正错

误。

明确哪些权能授袁
哪些权不能授

授权说起来简单，但真正操作起

来并不容易。在授权时，你必须明确哪

些权能授，哪些权不能授。一般来说，

涉及到你的关键性职责的事务不能授

权给下属去做，比如，你是公司的

CEO，关于公司战略决策方面的事务

你就不能授权给下属去做，尤其是关

系到企业命脉的决策问题，如果你授

权给下属去做，而下属由于能力不够、

考虑不周，作出了错误的决策，那对企

业将是致命的。

1989 年 4 月，宏碁公司的老板施

振荣任命刘英武为执行总裁。刘英武

是毕业于美国普林斯顿大学计算机专

业的博士，他曾在 IBM 公司软件开发

实验室电脑部担任主管长达 20 年，在

美国电脑界声望颇高。施振荣对他信

赖有加，声称他是宏碁全球扩张的“秘

密武器”，并把经营决策权毫无保留地

授予给他。

刘英武上任后，把从 IBM 带来的

“中央集权”强制性地灌输到宏碁。他

频繁地召开马拉松式的会议，而对于

下属的意见，他基本上采取无视的态

度，他要求下属无条件服从。宏碁的一

位经理回忆道：“强迫大家同意总裁的

观点与以前宏碁的风格大相径庭，施

振荣从不会强迫你做任何事，除非你

同意或愿意去做，所以很多人便离开

了公司。”而且他做了很多收购决策，

但几乎都以失败告终。他还从海外聘

请了 9 名高级管理人员，为此公司支

付了大量的用人成本，而且造成了人

心浮动……

这个案例涉及到授权的多个关键

问题，首先是什么权可以授的问题，其

次是授权对象的选择问题，这包括对

授权对象的经营理念、管理哲学、决策

智慧等多方面的考察。对于不同的管

理者，“什么权可以授”这个问题的答

案是不同的，但有一点是相通的，那就

是你的本职的职务权限是不能随便授

给下属的，战术性的事务，涉及到执行

方面的事务可是具体情况授予下属去

做。

因事授权袁
视能力来授权

在授权时，要根据具体的工作来

选择授权对象。在没有选到合适的对

象之前，宁愿不授权，也不能乱授权。

美国通用电气公司曾有一个关于超音

速的项目计划，但直到找到一位这方

面的专家，他在飞机引擎、动力能源和

交通运输方面有丰富的知识和经验。

最后，他被授权负责这项计划的执行，

最终获得了成功。

责权对等袁
确保工作顺利开展

授权能够解决下属无权的问题，

有利于调动下属的积极性。但要注意

的是，有权的同时必须有责，即明确告

知授权对象应负哪些责任；其次，权责

还应对等，不能权力太大，责任太小，

这样下属大权在握，可能会随心所欲，

为所欲为；也不能权力太小，责任太

大，这样下属权力不够，有些工作可能

无法顺利开展。

相互信任袁不轻易干预下属
授权的前提是信任，当你把工作

交给下属后，就不要过多地干预，除非

下属出现严重的错误需要及时处理，

除此之外，你应让下属感觉自己才是

这项工作的主人。正所谓“用人不疑，

疑人不用”，这在巴菲特身上有了很好

的体现。

巴菲特是个喜欢授权的领袖，数

十年来他通过授权，让自己从繁杂的

工作中解放出来。当他将工作授权给

下属之后，他从不干涉下属，也不要求

下属经常汇报。大部分时间里，他会待

在办公室里，偶尔给自己的经纪商打

个电话，下达数目惊人的股票交易指

令。

有效控制袁
授权不等于撒手不管

授权不等于撒手不管，任下属想

怎么做就怎么做。授权之后不要干预

下属，不要下属事事汇报，但基本的工

作汇报还是要的。而且作为上司，你应

该关注下属的工作进展，在发现不对

劲的苗头时，及时干预，帮下属纠正错

误。另外，在发现下属工作偏离你的预

期后，应及时采取补救措施，避免在错

误的路上走得太远。

姻 杭盖冰瞳

一位挑水夫，有两个水桶，分别吊在

扁担的两头，其中一个桶子有裂缝，另一

个则完好无缺。在每趟长途的挑运之后，

完好无缺的桶子，总是能将满满一种桶

水从溪边送到主人家中，但是有裂缝的

桶子到达主人家时，却剩下半桶水。

两年来，挑水夫就这样每天挑一桶

半的水到主人家。当然，好桶子对自己能

够送满整桶水感到很自豪。破桶子呢？对

于自己的缺陷则非常羞愧，他为只能负

起责任的一半，感到非常难过。

饱尝了两年失败的苦楚，破桶子终

于忍不住，在小溪旁对挑水夫说：“我很

惭愧，必须向你道歉。”“为什么呢？”挑水

夫问道：“你为什么觉得惭愧？”

“过去两年，因为水从我这边一路的

漏，我只能送半桶水到你主人家，我的缺

陷，使你做了全部的工作，却只收到一半

的成果。”破桶子说。挑水夫替破桶子感

到难过，他满有爱心地说：“我们回到主

人家的路上，我要你留意路旁盛开的花

朵。”

果真，他们走在山坡上，破桶子眼前

一亮，看到缤纷的花朵，开满路的一旁，

沐浴在温暖的阳光之下，这景象使他开

心了很多！但是，走到小路的尽头，它又

难受了，因为一半的水又在路上漏掉了！

破桶子再次向挑水夫道歉。

挑水夫温和地说：“你有没有注意到

小路两旁，只有你的那一边有花，好桶子

的那一边却没有开花呢？我明白你有缺

陷，因此我善加利用，在你那边的路旁撒

了花种，每回我从溪边来，你就替我一路

浇了花！两年来，这些美丽的花朵装饰了

主人的餐桌。如果你不是这个样子，主人

的桌上也没有这么好看的花朵了！”

任何人或事物都有两面性，我们不

能总盯着自己或事物的不足及缺陷不

放，我们要换个角度看事物，只有这样我

们才不会生活在痛苦的缺陷中。我们要

多角度地看待事物发现事物。

姻 南九言

最近，笔者到一家规模较大的民营企

业做调查，看到企业生产厂区的操作规章、

管理制度等十分齐全，便赞不绝口。没想到

企业的老总却感慨地说：“搞企业管理，关

键是抓平时，要经得起‘不检查’。”

好一个“经得起不检查”！言外之意，就

是平时做工作要高标准，严要求，扎扎实实

干实事，不管检查不检查都一样，不管明察

和暗访都一样，这样才经得起“不检查”，才

能实现真正意义上的检查。

然而，令人遗憾的是，在现实生活中，

一些单位虽然经得起检查，却经不起“不

检查”。有些单位平时工作松松垮垮，拖

拉敷衍，一遇到上级要检查，便忙忙碌

碌，一边突击装修“门面”，一边在汇报材

料上添油加醋，妙笔生花，蒙混过关。殊

不知，如此应付检查，虽然过了关，却违

背了检查的初衷。表面上看，是经得起检

查，但实质上这种经得起检查，不仅不利

于本单位的长远建设和发展，而且还助

长了弄虚作假的不良恶习，败坏了党风

和社会风气。究其根源，关键是少数领导

干部的思想方法有问题，形式主义在作

祟。这就需要各级领导干部树立正确的

政绩观，增强高度的责任感和事业心，培

养求真务实的工作作风和态度，做好平

时的每一项工作。

其实，工作的成效是靠每一天干出来

的，不是靠年终突击而来的。干工作，功夫

应下在平时。工作做得好，经得起检查，当

然是件好事；但从长远的角度来看，经得起

“不检查”，更难能可贵。只有经得住“不检

查”，才是更高层次的工作要求和标准，才

是工作高标准的一种思想境界。因此，要经

得起“不检查”，必须有持久抓落实的恒心，

有对事业高度负责的精神，从而脚踏实地

埋头苦干，把工作做实、做细、做好，才能经

得起“不检查”。

我明白你有缺陷，因此我善加利用，在你那边的路旁撒了花种，

每回我从溪边来，你就替我一路浇了花！


