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很多有远见的老板会对自己的员工说：“能走进我们店里的人都

是贵宾，无论他们消费与否，对我们店来说都是一种肯定，他们进来

就是在为我们打广告。”
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“老干妈奉行的是好

吃又便宜的原则，我们不

能为了漂亮的外表自己

砸了自己的牌子，既然人

家说我们的包装土气，我

们就拿土气当特点卖。”
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授“权”先授“信”

■ 张立娜

众所周知，“老干妈”的包装一直没有

什么变化，延续了近 20 年的广口瓶型，瓶

贴一直是陶华碧的肖像，两边的文字框大

部分采用尊贵的黄色，显得质朴端庄。就

是这样一个普通的包装，在日新月异的今

天，陶华碧从来没想过要更换。当有人建

议她，既然“老干妈”走出国门了，你应该

换一个比较洋气的包装。她却说：“不换，

我卖的是味道，不是包装！”

实际上，给“老干妈”提出修改包装，

重新修改设计方案的，不止一人。在 20 世

纪初，“老干妈”最初打入市场的时候，在

南方走得比较顺畅，以每个月 20%的销量

递增，可是在北方市场销售并不理想。陶

华碧询问过公司决策人以及策划机构，她

说：“为什么我这个‘老干妈’雷声大雨点

小呢？北方人人都知道我‘老干妈’可是市

场就是打不开，这是为什么呢？”

“老干妈”在河南等地知名度很高，但

是却没有多少销量。“老干妈”摆进了大卖

场，沃尔玛、家乐福等超市都能看到它的

身影，可是销售额就是很难得到改善。经

过“老干妈”的团队卧底调查这些超市，他

们发现，原来是没有促销员引起的。

陶华碧召开了部门会议。负责销售的

各个部门主管在会议上各抒己见。除了对

“老干妈”的营销做出改进，还特意指出了

自家的辣酱包装问题。

第一条改进意见为“改进包装”。

陶华碧一听就提出了反对意见。她

说：“换包装是不是就得涨价？现在的包装

土？换个上档次的，肯定会增加成本，成本

一提高价格就得涨，这办法行不得。”

部门主管一看老板陶华碧不同意，就

想别的招。于是第二条意见出来了：“要不

我们也上促销员？”

陶华碧又否定了。她说：“不行不行，

羊毛出在羊身上，上了促销员，一个月的

工资都得从消费者身上提出来，这样一来

务必要涨价。我的辣椒 100%都是真料，每

一块牛肉，每一条鸡肉，都是指定供货商

提供的，绝对没有一丝杂质，每瓶辣酱我

就赚几毛钱。促销员一上，我不涨价就得

亏本，涨价了其实还是那瓶辣酱，对消费

者是一种损害，我不能伤害消费者，他们

是我的衣食父母。”

这一下“老干妈”的团队面面相觑。既

不想多花成本，又想增加销量，空手套白

狼，陶华碧这不是难为自己的下属吗？

陶华碧也陷入了深思：“我卖的是味

道，不是包装，如果改换豪华包装，上促销

员固然能增加一定的销量，可是消费者并

没有得到应有的实惠，多付款只是得到一

个好看的包装。酒香不怕巷子深，只要我

的辣酱好吃，总有一天消费者会认可我

的。”

陶华碧主意已定，她说：“老干妈奉行

的是好吃又便宜的原则，我们不能为了漂

亮的外表自己砸了自己的牌子，既然人家

说我们的包装土气，我们就拿土气当特点

卖。”以后的日子，陶华碧坚持自己的老主

意，不搞促销不换包装，力求便宜实惠，又

增加了几个延续产品，在此基础上，她通

过媒体对外呼吁：“我的包装只花 3 毛

钱！”

此后，“老干妈”并没有因为包装土气

而失去市场，反而因为它的“土气”形成了

自己的特色，让人们认识到了它土气后面

的实惠，于是销量大增，北方市场终于被

打开。

■ 沈诱冰

我要写东西时，特别爱去星巴克。即使

我不买他们的产品，也可以在他们的店里

找个位置坐下来，插上电源，打开电脑。

这时，有些暖心的服务员会给我端上

一杯温水和一份免费的糕点。众所周知，星

巴克的饮品定价比市场上的同类产品都要

高。星巴克的目标消费人群主要是上班族，

但是你会发现，在星巴克的顾客群里，学生

也不少。我注意到，很多学生会在星巴克里

上网络视频课，还有一些会整理课间笔记。

在星巴克，只要不自带食物，或者干扰其他

顾客，每个人都有权利在里面找个位置坐

下来做自己的事情。

国内大部分咖啡店是什么情况呢？我

刚走到门口，甚至人还没有进去，就能听到

一句：“您好，请到服务台点单。”或者，我刚

找了个座位坐下来，服务员便拿着点餐单

快速走到我面前，面带微笑：“您好，请问您

喝点（吃点）什么？”好像生怕我来这里一分

钱不花就会走掉一样。“帅哥（靓妹），你不

用这么急着为自己的老板赚钱吧。”有时，

真想回对方这么一句。这种情况在机场最

常见。只要我在某一家的门面里坐下来，马

上就会有人过来催促消费。桌子上也会有

个牌子提醒我：不消费禁止入座！

有一次在机场，我拉着行李往登机口

走，走到一家餐厅门口时，接了一个电话，

便顺手把包放在那家餐厅外面的桌椅上。

等我打完电话，一名工作人员拿着点餐的

单子往那张桌子上一放，问我想吃什么。在

中国，这种催单和强迫性消费随处可见。但

如此做生意的商家，生意往往都做得很不

好。如此做生意的店面里，总是会空着一大

片的座位。如此做生意的老板，催生出如此

做生意的员工；如此做生意的老板和员工，

他们只考虑自己的利益，只考虑自己能赚

多少钱，而不是想着为顾客带去什么服务

和体验。你留不住客人的心，自然就保不住

你的店。

在中国，肯德基和麦当劳的生意为什

么这么火爆，先不说他们做的东西是不是

真的那么好吃。至少我口渴了，可以走进去

让他们倒杯水给我；我内急了，可以进他们

的卫生间行个方便，还有免费的纸巾可用；

我逛商场累了，可以进去坐下来歇一会儿；

遇上下雨天，我可以在里面躲一下。店里有

免费的 Wi-Fi，有免费的儿童游乐场……

和星巴克一样，他们更看中人气。

人气对一个店铺来说相当重要，即使

每个走进店里的人不都是来买东西的，也

会给路过的人造成一种错觉：这家店人气

这么旺，东西肯定不差。于是，人们便会生

出走进去看一看的念头。这就是用人气带

动更多人气。

很多有远见的老板会对自己的员工

说：“能走进我们店里的人都是贵宾，无论

他们消费与否，对我们店来说都是一种肯

定，他们进来就是在为我们打广告。”

■ 熊超群

北欧航空公司董事长卡尔松成功改革

北欧航空系统的陈规陋习，就是依靠合理的

授权，给部下充分的信任和活动自由。

开始时，目标定为把北欧航空公司变成

欧洲最准时的航空公司。但他想不出该怎么

下手。卡尔松到处找人，看到底谁可以解决

此事，最后他终于找到了合适的人选。

卡尔松去拜访他：“我们怎样才能成

为欧洲最准时的航空公司？你能不能替我

找到答案？”几个星期后，他约见卡尔松：

“可以做到，不过大概要花 6 个月，还可能

花掉 160 万美元。”这个数字只是卡尔松

原本预计的 1/5。大约 4 个半月后，那人请

卡尔松来看他几个月来的成绩，当然北欧

公司已成为欧洲第一。但这还不是他请卡

尔松来的唯一原因，更重要的是他还省下

了 160万美元经费中的 50 万美元。

卡尔松事后说：“如果我先对他说，现

在交给你一个任务，我要你使我们公司成

为欧洲最准时的航空公司，现在我给你

200 万美元，你要这么这么做。结果怎样，

你们一定也可以预想到。他一定会在 6 个

月以后回来对我说：‘我们已经照你所说

的做了，而且也有了一定进展，不过离目

标还有一段距离，也许还需花 90 天左右

才能做好，而且仍要 100 万美元经费。’可

是这一次这种拖拖拉拉的事却不曾发生。

他要这个数目，我就照他要的给，他顺顺

利利地就把工作做完了，也办好了。”

为促使组织成员能主动参与企业决

策，高阶主管可采用参与式管理、目标管

理与建议计划，给予员工学习如何参与企

业决策的机会。企业管理者应该鼓励员工

参与决策，授权员工组成自我管理团队小

组，聆听员工的意见，员工也将乐于参与

学习改善的活动。

■ 佚名

巴菲特对公司管理者提出了三个要

求：

第一个要求是院维护公司的名声遥
身为董事长兼执行长，对巴菲特来

说，公司是他一生的心血，而名声是公司

最重要的资产。他告诉公司主管，最重要

的工作是，所有的人继续维护公司的名

声。这件事优先于任何其他的事情，包括

利润在内。

第二个要求是院尽快说出坏消息袁以及

处理坏员工遥
身为主管的职责包括了，看到公司里

出现不好的行为时，尽可能越早让大家注

意到越好。巴菲特强调，如果有重要的坏消

息，管理者要立刻让他知道。他承受得了坏

消息，但是他不喜欢在坏消息又恶化了一

段时间之后，才必须面对处理它。

如果大家看到可能出错的地方便立刻

提出，可以把坏行为出现的概率降到最低。

公司管理者对这些事情的态度，会是公司

企业文化如何成形的最重要因素。比起公

司规定，企业文化更能影响一个组织的行

为举止。

第三个要求是院找到自己的接班人遥
巴菲特请公司管理者提交，哪些员工

是他们心中最佳的接班人选。虽然他没公

布他的人选，但是他早已拟好他的接班计

划。他向管理者们保证，他也会为他们的名

单保守秘密，这些名字只有他一个人看得

到。除非公司执行长换人做了，新执行长会

需要知道这些资讯。

埃德温是一个非常优秀的大学毕

业生，他非常渴望进入纽约的那家国

际大公司工作，同学们也都认为他一

定会被录取，所以埃德温信心满满。

但是，在面试的那天早上，埃德温

不慎碰翻了水杯，将放在桌上的简历

浸湿了。为尽快赶到会场，埃德温只将

简历简单地晾了一下，便和其他东西

一起收拾起来匆匆塞进背包。面试的

时候，考官对埃德温的表现非常满意，

有心想要留用他。但当埃德温从包里

拿出简历时，这才发现简历不仅依旧

潮湿，而且因为放在包里，让钥匙 U
盘等硬的东西一刮，已经是伤痕累累，

不成样子了。埃德温连忙红着脸将它

抚平，递给了考官，考官一看这份简

历，不禁眉头一皱，有些勉强地收下

了。

面试结束后，考官的助理送埃德

温离开办公室，她告诉埃德温说：“你

是今天面试者中最出色的一个，你一

定会被录取。”埃德温非常高兴，就回

家等待好消息，然而一个礼拜过去了，

埃德温依然没有得到任何回复。就在

他忍不住想打电话询问的时候，那个

考官助理给他打来了电话。“怎么样？

是通知我去上班吗？”埃德温急切地

问。

“实在不好意思，埃德温先生，我

们并没有打算录用你，事情是这样的，

你确实是应聘者中最出色的一位，但

是……你还记得你的简历吗？我们的

主管说，一个连简历都保管不好的人，

是管理不好一个部门的，所以，抱歉！”

对方说完，就挂断了电话，埃德温这才

懊悔不已，没想到自己各方面都优秀

出众，最后却被自己的一个小小粗心

打败了。

生活中，想做大事的人很多，但愿

意把小事做细的人很少，其实，只要一

个人愿意去把日常的工作做好，把手

头的工作做细，就会发现世界上有很

多好机会在等着你。

■ 李安章

戴维森成立了一家玩具公司，由于资

金周转不灵，只得向好友约翰借了 50 万美

元，并答应两年后还清。

一晃两年的时间就这么过去了，戴维

森的状况却没有好转，这也使得他无法在

短时间内还清约翰的借款。戴维森想尽所

有办法，找到各种途径好不容易筹到了 20
万美元，可余下的 30 万美元实在无能为力

了。这可如何是好呢？戴维森愁坏了。他的

太太劝他去向约翰求情，再宽限半年还钱。

戴维森听后生气地说：“我怎么可以如此不

守信用？”经过一夜的反复思考，戴维森决

定把自己的别墅抵押给银行，希望银行能

给他贷款 30 万美元，可是最后银行只同意

贷给他 27 万。无奈之下，戴维森忍痛割爱，

将别墅以 30 万美元的低价卖掉。

没想到，这个买主正是约翰的舅舅。当

他兴高采烈地领着约翰去看自己用低价购

买的别墅时，约翰顿时明白了一切。他当即

找到了戴维森，当他走进戴维森的“新家”

时，立刻惊呆了，为了守住信用，他竟然把

自己的别墅给卖了。约翰非常感动，他真诚

地对戴维森说：“我的公司正有一项业务需

要一个合作伙伴，你是这么讲信用，我决定

让你做我的合作伙伴。”就这样，这个很多

人竞争的合作机会落在了戴维森身上，戴

维森也从此改写了自己的人生，没多久就

迈入了成功企业家的行列，此后事业一直

一帆风顺。

后来，戴维森经常深有感触地说：“是

诚信使我获得了机会和成功，可见诚信的

本身就是一笔大财富呀！”

■ 仁达

当人睡觉的时候，免不了会翻身，如

果保持同一个睡姿到天亮，醒后或许会出

现身体酸痛的不适状况。这里，活动筋骨

就显得很有必要。

同样，企业在给员工发放工资的时

候，也不宜总是“保持同一个姿势”，应该

适时帮助员工“翻个身”寻找到最佳的方

式，让薪水的价值完全体现。当然这是有

技巧的，如果每次只是发给员工固定的工

资，即使这份固定工资再高，也无法激发

员工更多的工作热情，还会导致员工以一

种应付的心态来对待工作。

在某电子数据系统公司，有不到 40%
的员工得到了年度的奖金，只有 75%的员

工会增加工资。在 Gateway 公司，一些员工

的薪水会增加 15%。沃尔玛在向商店经理

支付奖金时唯一的根据就是商店的绩效。

在最近由 Towers Perrin 组织的对北

美 721 家公司的调查中，人们发现最成功

的公司愿意给予其最好的员工比其他公

司高 2 倍的薪水。由此可见，通过对员工

的工作进行综合考核，让员工的工资有增

有减、有多有少是一项

节省成本、调动员工积

极性的好方法。

可以采取的方式

有：

1.建立“基本工资+
绩效工资+奖励工资”的

工资体制。

2.加工资的时候，采

取小步多加的方式。

3. 将成本节省和年

终奖挂钩。

免费往往攒人气

巴菲特对下属的三个要求

诚信是财富

给员工工资“翻个身”

1.想成为大树袁就不要和草去比

短期来看，草的生长速度和树相比，

肯定是草的长势明显，但是几年过后，草

换了几拨，但是树依旧是树。

做企业，重要的不是一时的快慢，而

是持久的发展力。

2.真正的独一无二袁在看不见的地

方

最初我看树，只关注树冠的造型是

不是好看，后来开始关注树干，现在我会

更注重树根，因为只有根是独一无二的。

伟大的企业，常常被模仿，却很难被

超越，因为你看得见它的产品、服务，甚

至技术，却看不见它的文化价值观。

3.朝着同一个方向袁向阳生长

一棵树上的枝叶生长是有方向的，

它们都会向着阳光，不断生长。无论是大

公司还是小团队，力都朝同一个方向使，

才见最佳成效。

4.尊重每一棵树的天性

高明的园艺师，不是能把任何树都

变成自己想要的样子，而是尊重每一棵

树的天性，让枝叶得到最合适的发挥。

人，有大才，有小才。管理者的职责，

是给他们最适合的位置和发展空间，让

他们发挥出最大的能力。

5.枝叶不交叉袁有空间

不按自己的喜好去修剪枝叶，不代

表不去修剪枝叶，对此，我有两个原则：

第一，不交叉。树和人一样，枝干交叉会

闹矛盾、不愉快，从而影响发展。第二，有

空间。树要长得合理，要有美感，一定要

留给它足够的成长空间。

企业管理，何尝不是这样？成功的捷

径在于尽早发现自己的优势，然后无限

聚焦，让自己在一个领域成为不可替代

的强人。


