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我想对年轻人说，不要怕失败，不要怕艰苦。去努力吧，做自

己最想做的事情！成为最想成为的人！

企业楷模

■

陈
亦
权

宁可卖掉赖以生存

的飞机也不裁员，这需要

巨大的勇气和智慧。凯莱

赫做到了，因为他心里装

着员工的利益，把员工当

作公司最大的财富。
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做自己最想做的事情

用镜子烤鸡

姻 朱淑恩

凯莱赫是美国西南航空公司的创始

人兼总裁，公司刚成立的时候，规模极小，

只拥有四架波音 737 飞机。尽管如此，它

的出现还是引发了德克萨斯州原有的两

家航空公司的紧张和不满，他们联合起

来，以西南航空公司违反美《民用航空法》

和《航空管制法》为由将其告上法庭。

这是一场旷日持久的官司，耗时四年

多，虽然西南航空公司最终胜诉，但是元

气大伤，财务出现了严重危机。公司开销

大，银行又不停地催债，此时，只有两个选

择：卖掉四架飞机中的一架，或者裁员。

凯莱赫跟合伙人罗林·金商讨对策，

罗林·金主张裁员，反对卖飞机。很显然，

飞机比员工重要，没有了飞机，航空公司

拿什么赚钱？凯莱赫却相反，觉得卖飞机

才是最明智的，说：“我认为员工才是我们

最大的财富！没错，公司靠飞机赚钱，但飞

机本身不会赚钱，还得靠员工去赚！”

凯莱赫进一步解释说，虽然减少了一

架飞机，但是可以让剩下的飞机每天多飞

几次，这样收入就不会减少。而想要增加

飞行次数，关键得让员工以主人翁的心

态，充满热情地工作，尽量减少航班轮换

的时间，减少乘客登机、离机和提行李的

时间……何况，公司现有的员工都是精挑

细选出来的，每一位都有自己的岗位，缺

一不可。

罗林·金觉得凯莱赫的话不无道理，

于是，西南航空公司真的卖掉了其中的一

架飞机，不但不裁员，反而给员工加了少

量的薪水。

事实正如凯莱赫所预料的那样，全

体员工的工作热情被调动了起来，人人

都为公司的发展出力献策，服务质量得

到了进一步的提升，工作效率也出人意

料的高。别的航空公司一个多小时都很

难完成的登机离机及机舱清理工作，西

南航空公司却仅需要 15 分钟。这样，飞

机滞留机场的时间大大缩短，飞行的次

数得以增加，公司收入反而比卖飞机之

前增加了。西南航空公司也因此顺利地

渡过了难关。

凯莱赫从中悟出了商机，将这种运行

模式优化，最终形成了西南航空公司独有

的经营之策：只开设点对点的中短途航

线，以密集的班次提高飞机利用率，降低

成本，以低廉的票价和优质的服务赢取市

场。很快，西南航空公司的高效率和低成

本得到市场的认可，受到了乘客的青睐，

公司得到了快速发展。如今，西南航空公

司已成为美国第四大航空公司，在航空市

场长期低迷的情况下，实现了连续 33 年保

持利润增长而无亏损，堪称奇迹。

西南成功了，很多航空公司试图模仿

西南，但是都没有成功，因为有一点他们

是无法模仿的，那就是凯莱赫的“员工至

上”的用人理念和西南多年来培养起来的

企业文化。宁可卖掉赖以生存的飞机也不

裁员，这需要巨大的勇气和智慧。凯莱赫

做到了，因为他心里装着员工的利益，把

员工当作公司最大的财富。

把员工当上帝，员工才会全身心投入

工作，为公司创造更多价值。这正是西南

航空公司的制胜法宝。

姻 吴育宏

拥有一流的操作技巧，并不保证就能完

美地驾驭一台车。因为驾驶者除了要对眼

前的路况做出反应，还要了解行驶速度、油

耗情况、引擎转速、温度等状况，也就是通过

“仪表板”才能掌握全局。

同样的道理，一流的销售技巧也不等同

于合格的业务管理能力。业务人员对销售

机会、业绩目标、客户项目的管理，业务主管

对部门目标、跨部门整合、销售策略的规划

与执行，才是业务管理能力完整的呈现。不

管是第一线业务员还是业务主管，“管理报

表”就是个人或团队的仪表板，称之为管理

的中枢神经或脑袋一点也不为过。它主要

的功能有二。

第一袁显示野现况冶与野目标冶的差距遥 此

处的目标包括短期、长期目标，也包括个人、

团队目标，以及量化、非量化目标（例如，重

要项目的进度与成效等）。

在绩效导向的业务团队，现况距离目标

有多远或多近，应该要成为经常被讨论、检

视的话题，设计一个“目标导向”的仪表板便

格外重要。

第二袁有好的野过程管理冶才能确保长

期尧持续的管理效能遥 过程管理的指标包括

潜在客户接触数、报价成交率、订单毛利率、

应收账款逾期比率等。管理报表要能看出

“过程”的质量与速度，才有办法及时修正销

售活动的执行，或是提供进一步制定高阶策

略的参考。

销售从表面看来是人与人之间的沟通

行为，事实上它是一切经营活动的基础。口

才好坏是业务人员表层的竞争力，管理思维

才是更上层楼的关键；就像企业推出的产品

是不是有漂亮包装、吸引人的定价也仅是表

层的竞争力，营销策略的灵活应变、销售策

略的落实执行才是关键。

姻 俞敏洪

我的智商非常一般，就是比别人勤

奋。

我的脑袋不属于特别笨的那种，但肯

定也不是顶尖聪明的类型。在北大同班的

50 个同学当中，我的智商应该属于中下

水平，这说明我确实不是顶尖高智商。

但我的勤奋一般人跟不上。我平均每

天工作十六到十八个小时，如果没有应

酬，平均每日三顿饭的时间加起来不超过

半个小时。

我比较喜欢在家里工作，早上 6 点

半起床，晚上 12 点睡觉。以前一般是深夜

2 点睡觉，早上 8 点起床，但发现这样的

作息对身体不好，不如早点睡觉，反正都

是睡六个小时左右。

每天早晨冲个澡对我来说是必须的，

不管是热水还是凉水，实在不方便的时

候，就拿盆水浇一下，唤醒自己，让整个神

经系统活跃起来。我很注意保持身体健

康，每天早晨起床的第一件事就是跑一两

千米，而且是以最快的速度跑完，所以每

天都跑得大汗淋漓，特别是在夏天。但我

晚上一般不洗澡，因为洗了澡大脑容易兴

奋。

锻炼结束后，我一般从早上 7 点半开

始，工作到中午 12 点。工作内容有邮件处

理、工作布置、对新东方发展的思考等。另

外，还对一些年轻人进行创业辅导，例如

通过洪泰基金接触的各种创业项目，因为

我知道年轻人创业不容易。

我的午饭 90%的情况都是盒饭，有人

来和我聊天，也是一人一份盒饭，最多加

一瓶红酒。但我也很注意身体，吃完饭会

散步十分钟。

除了散步，我每个星期还会有一两次

游泳、一两次徒步。

我和李开复都做创业导师指导青年

创业，但我比李开复更注意休息。开复有

段时间有点走火入魔，有人深夜 2 点钟给

他写信，他非要即时回复，以表现自己比

他们更勤奋、更年轻。我对他说，真没必

要，到晚上 11 点就把手机关机，外面的事

情就和自己没有关系了，早上 7 点钟打开

手机，再来处理这些事情。我现在大概就

是这样的。

我喜欢旅游，每年会抽出一两个月的

时间专门去旅游。虽然年纪已经超过 50
岁，但因为用脑消耗太大，我不担心自己

会长胖。如果真胖了，去外面徒步旅行十

五天，也就瘦下来了。

现在，想安静特别难。比如旅行时住

在某个宾馆，一吃饭就有很多人跑过来要

合影，这样内心的安静就被打乱了。所以

我现在旅游一般都会去几乎没有人的地

方，比如大草原，自己开辆越野车，和一两

个人同行。他们很少说话，会给我一个安

静的私人空间。

我每年有三分之一的晚上在上班，有

三分之一的晚上会回家吃饭，因为要回家

陪孩子。还有三分之一的时间是应酬，我

每年有大约一百天都在外出差。

我到现在也不敢说我领悟了生命的

本质，但是至少有了比许多年轻人更多的

勤奋。我的勤奋能给我平时的思考和演讲

补充营养。以读书为例，我平时读书有意

无意会写一些新的观点、新的想法。我翻

书翻得挺多，但认真读书有时很难。所谓

的认真读书就是一天或几天精读一本书，

这样算的话，我一年认真读的书也有二三

十本。所谓的不认真读书就是一两个小时

就把一本书翻完了。如果把这些都算上，

我一年能读 100 多本书。

坐飞机、坐汽车，这些都是我读书的

时间。从小到大，我坐汽车没有晕过车。在

特别颠簸的路上我都可以用电脑工作，在

汽车上看书、看视频，用电脑十个小时，感

觉就跟在办公室一样。所以，我在路上读

书、工作，丝毫不受影响。

这一辈子，我对钱的多少没有什么感

觉。在北大的时候，一个月 60 元钱，我也

很开心。现在有了这么多钱，但自己平常

月消费一般也就两三千元钱，其中还包括

买书。

我在北大当了好几年老师，但真正体

会到当老师的成就感是在教书三四年之

后。当老师最有成就感的一点，就是学生

特别喜欢你的课。

这种成就感并不是一开始就能拥有

的，而是需经过自己不断的琢磨，每堂课

都要有改进。

刚开始教课时，有的学生开小差，有

的上课上到一半背着书包就跑了。最后，

教室里的人越来越少，学生们都提前走

了。前两年教课时很有挫败感，因为怎么

教都教不会，怎么教都觉得自己知识不

够，还会羡慕教得好的老师，但怎么模仿

都模仿不了。后来我慢慢发现，竟然有其

他班的同学来听我上课了，而这花了三年

左右的时间，这是一个过程。

教学是一个理解知识以及融会贯通

的过程，需要举一反三，要有口才，还要对

学生了如指掌，懂得察言观色，这是一种

综合能力。所以我一直对大学生说，毕业

以后不管在什么地方，当个两三年老师，

对一辈子都有好处，你会变得有口才，懂

得怎样表达，还知道看面前这群人是不是

愿意听你讲。

和年轻人的勤奋不同，现在我的勤奋

是另外一种方式———思考。

我会经常写一些笔记、感悟等。我现

在的体会是：心在退，人在进。

“心退”是让天地更加广阔，“身进”

是因为知道“逆水行舟，不进则退”的道

理。但是我不能和年轻人讲这些东西，因

为没有一个人能把自己的经历和体验种

植到其他人的身上。就好像克隆，技术可

以克隆出另一个俞敏洪出来，但那个俞

敏洪是一片空白，而这个俞敏洪却呈现

出一种经历过人生风雨后的丰硕状态。

这是两种完全不同的状态，一个是空洞

无物的皮囊，另一个却是有精神支撑的

灵魂存在。

我常常说，年轻人就是要去闯、去奋

斗。只要不做坏事，只要保持良心，剩下的

什么事情都能做。年轻人不能太消极，不

能因为知道生老病死不可避免，就放弃了

对所有事物的追求，这没有任何意义。

所以我想对年轻人说，不要怕失败，

不要怕艰苦。去努力吧，做自己最想做的

事情！成为最想成为的人！

姻 黄淑芬

塞拉·西拉是泰国碧武里府的农民，他

在村里开了一家农家山庄。山庄提供饮食、

住宿等一条龙服务，营业后，陆续有世界各

地的游客到山庄住宿。由于山庄靠近路边，

信誉良好，因而生意红红火火。

西拉计划着要扩大山庄的规模。可是，

还没等他正式实行，邻居就已仿照其模式也

开起了农家山庄，分走了很多客人。西拉的

生意因此而一落千丈，他慌了。虽然他们的

食物鲜美、服务热情，但总有一些游客说他

们的饭菜不可口。他也不能去阻止别人开山

庄，西拉陷入了困境中。

西拉想：要想留住客人，就要留住客人

的胃。那么就要在菜肴上下功夫。西拉农家

山庄的特色菜就是烤鸡，经过再三考虑，他

决定把重点放到做烤鸡上，他要烤出与众不

同的烤鸡。可是，他一时也想不到更好的改

进方法。

四月是泰国一年中最热的月份，那天上

午，他像往常一样在烤炉前烤鸡。用木碳烤

鸡，需要有一个人专门守在烤炉前翻动，火

候大小最关键，不然烤出来的鸡肉口感会大

打折扣。

西拉专心地烤着鸡，公路上来往的车川

流不息。当一辆大巴车从他面前开过时，强

烈的光照在玻璃上，反射在西拉的手上，一

股像火一样的热气烫得他喊起来：“看不出

这太阳这么毒辣，难道要把我像烤鸡一样烤

熟吗？”突然，西拉的脑子里闪过一个念头，

何不利用太阳来烧烤呢？这样烤出来的鸡肉

干净、卫生，对环境也没有造成污染，而且还

省钱。

西拉走出山庄，察看地理位置。因为用太

阳来烤鸡利用的地方要宽敞。山庄靠马路太

近，只能选在山庄的后院。丈量完位置，西拉

马上进城买回 1000块长 5英寸、宽 3 英寸的

镜子。西拉的老婆对此很不解：“你又是哪根

筋出错了，放着生意不做，买这么多镜子干什

么，难道你要卖镜子。”西拉笑着对他老婆说：

“你不用管，你就坐着等顾客临门吧。”

其实，西拉的装置很简单。他找人焊了

一面大铁架，这面铁架呈凹形，这样可以更

好地将太阳的热量聚集在一起。并且这面铁

架还可以 360 度转动，随着太阳的变化而移

动。西拉把那 1000 块镜子固定在铁架上。镜

子的对面就是烤鸡用到的铁架。

当这面特殊的大镜子耸立在村人面前

时，大家议论纷纷，说西拉疯了，而他只是站

在旁边呵呵笑。西拉的老婆用怀疑的眼神对

他说：“用镜子就可以烤熟鸡肉？”西拉说：

“你不用担心，等着看成果吧。”

西拉选了个大太阳天，把鸡肉放在镜子

的对面。慢慢地，随着太阳光强烈的照射，半

个小时后，鸡肉的香味渐渐地飘出来。他在

旁边看着鸡肉慢慢由生变成熟，激动地割下

一块来尝，味道真不错，外酥里嫩、肉香四

溢。鸡肉的香味也吸引了村里的人，看见架

子上的鸡肉，大伙都垂涎欲滴。

西拉的太阳能烤鸡环保又健康，吸引了

无数游客。有热心游客还把西拉工作的照片

发到了网络上，为他的山庄带来了更多客

人。他的太阳能烤鸡不仅让其赚得盆满钵

满，他还因此获得了碧武里皇家师范大学的

科学荣誉学位，成为世界上利用太阳能来烤

鸡的“第一人”。

20 世纪 70 年代，在加利福尼亚的

库比提诺市，有个年轻老板成立了一家

小小的电脑公司。很快，他开始到处招募

人才。

有一个营销人员被一家公司解雇

了，因为他竟然连续 3 个月没有卖出一

份产品，但是，他很快被那个年轻的老板

聘请了过去；有一个工长被一家企业解

雇了，因为他的脾气非常火爆，竟然先后

有过 3 次动手打人的记录，但他也被那

个年轻老板聘请了；有一个市场总监被

一家公司解雇了，因为他竟然私吞了公

司 5 万美元，但他同样也被那个年轻老

板聘请了；有一个软件工程师被一家公

司解雇了，因为他在 3 年时间里没有开

发出任何成果，但他也很快接到那个年

轻老板寄来的聘请函……

一时间，人们都把年轻老板的小公

司笑称为“垃圾站”，专门“收集”被别人

踢出来的“垃圾”。但让人没有想到的是，

这个年轻老板却很快就把业务发展到了

大半个美国，而那些被别人解雇的员工，

都在他的公司里做出了巨大的贡献。有

一次，那个辞退软件工程师的老总裁惊

讶地问这个年轻老板说：“简直太不可思

议了，你能告诉我那个扶不起的工程师

现在都为你做些什么吗？ ”

那个年轻老板笑笑说：“他现在是我

的市场推广总监和培训讲师，他虽然欠

缺开发软件的才能，但毫无疑问的是他

非常懂电脑，所以我让他负责做销售员

培训，让销售员也拥有更多的产品知识，

而这对于销售是非常有益的，这个世界

没有全才，但总有一部分是最优秀的，我

所用的就是他们最优秀的那一部分，只

要用对了人，再不济的员工也能成为了

不起的人才。 ”

没错，这家公司就是后来把电脑产

品卖遍全球的苹果公司，而这个年轻的

老板，就是后来被称为全球偶像的苹果

公司创始人史蒂夫·乔布斯。

日本大阪寺地町的街上有很多饭

馆，其中不乏大牌饭馆。不过有一间特

别不起眼的小饭馆，每当到了吃饭时

间，小饭馆从里到外总是有人排队。不

可思议的是，这家店吸引人的不是美

味的菜肴，而是白米饭。

这家饭馆的主人叫村嶋孟，现年

84 岁，他于 1963 年开了这家叫“大众

食堂”的饭馆，50 多年来始终专注煮

好米饭，成为日本远近闻名的煮饭人。

村嶋孟在战争年代长大，经历过

残酷的战火，一次空袭把他的家烧得

一干二净，从此他便过着流离失所的

日子，吃了上顿没下顿,经常饿肚子。

为了填饱肚子，他不得不捡人家的剩

饭剩菜吃，甚至用杂草充饥。

熬过了那段苦日子，村嶋孟更加

珍惜眼前的生活，对米饭常存爱惜之

心，从来不敢有丝毫的浪费。不仅如

此，他做饭的时候总是心无旁骛、踏踏

实实，用十二分的心思做好煮饭的每

一个细节。时间久了，同样的大米，从

村嶋孟手里做出来的饭，就像变了魔

法似的，总是比别人做的好吃，别人怎

么学都学不像。

1963 年，村嶋孟开了一家小饭

馆，他用心做好饭菜，把饭馆经营得有

声有色。也正是在经营饭馆期间，村嶋

孟慢慢摸索出自己的一套做饭技巧，

把做饭这一简单的活儿做到极致，做

出来的饭自然不同凡响。

每天凌晨 4 点钟，当别人还在酣

睡的时候，村嶋孟准时起来张罗煮饭

的各项准备工作。下厨做饭是个体力

活，村嶋孟每天起来都要先做健身运

动，活动筋骨，保持一个良好的精神状

态。接下来开工了：把大米浸泡 30 分

钟左右，开始洗米。洗米这个环节非常

讲究，村嶋孟巧妙利用指尖力道，让每

粒白米相互碰撞，这样米容易吸收水

分，做出来的饭更加香甜可口。长时间

洗米的经验，让他只要一洗米就能分

辨出米的好坏。

拿捏火候也是煮饭的重头戏，村

嶋孟煮饭沿用古法，不用电饭锅，用的

是古老的红砖灶台，在这种灶台中煮

饭，炉火不直接接触饭锅，而是透过红

砖，把热度均匀传到饭锅的每个部位。

一旦开始煮饭，他便寸步不离灶台，每

隔数十秒，就转动一次饭锅，不让米饭

煮成块状。

在接受电视台采访时，村嶋孟也

会全神贯注在灶台的饭锅上，时不时

打断采访，转身看看饭锅并转动一下，

令人不禁莞尔之余，对他认真的态度

十分佩服。对他来说，煮饭才是头等大

事，就算明星大腕来了也一样。

村嶋孟煮出来的米饭一直是饭馆

最受欢迎的食物，每到用餐时间，店里

总是人声鼎沸，往往菜品还没有卖完，

米饭已被一扫而空。

村嶋孟用 50 多年的坚持与专注，

把一件普通的事情做到极致，这是他

成功的秘诀。

业务管理能力是制胜关键


