
提起雷军，说不上妇孺皆知，但

提起小米，却基本上家喻户晓，毕竟

很多人都在用小米手机，对小米手

机的评价也比较高。小米公司从创

建到融资上市，仅仅用了 8 年时间，

不得不说雷军创造了很多奇迹。众

所周知，若想让一个企业尽快得到

发展与壮大，必须有一个技术过硬

的团队，那么雷军是如何招聘到这

些高端的技术人才呢？

创业初期，雷军恨不得所有的

精力都花费在挖掘人才上，他把事

先锁定好的人才列在一个表格里，

然后通过各种渠道取得联系方式，

之后就挨个儿打电话，不厌其烦地

游说他们加入到小米团队，利用他

的诚恳之心死缠烂打，费尽口舌地

宣传加入小米后的发展与前途，直

到把人才挖进来为止。

有一次，为了说服一个硬件工

程师加入到小米团队，雷军打了 90
多个电话，和对方连续谈了 10 个小

时，但这位硬件工程师却不相信小

米公司能盈利，态度非常坚定，始终

未松口答应。雷军就问他：“你觉得

你钱多还是我钱多？”

工程师未加思考，就脱口而出：

“当然是您的钱多了。”雷军赶紧趁

热打铁：“那就说明我比你会挣钱，

不如我俩分工，您就负责产品，我来

负责挣钱。”工程师一来觉得雷军说

的很有道理，二来也实在扛不住他

的持久战，既佩服也有些疲倦，终于

在雷军的舌剑之下缴械投降，顺利

地答应了雷军邀请他加盟小米的请

求。

一个成功的企业领导者，必须

要有超强的大脑与异于常人的耐

力。而雷军又谙于经营之道，他挖掘

人才的韧劲儿非常值得学习。自古

就有小米养人之说，相信小米在雷

军和其精英团队的带领下，会发展

得越来越辉煌！

企业楷模
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迪士尼公司通过幻想

工程部向外界传达了一个

信息：赚钱不是迪士尼公司

的唯一目的，迪士尼公司想

要带给大家的是不一样的

快乐！

不赚钱的“幻想工程部”
罚
到
你
害
怕
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■ 奚吉星

全球闻名遐迩的大型跨国公司迪士

尼，其赚钱技能可谓十颗星，可你知道迪士

尼公司里有一个最不赚钱的部门吗？

这个最不赚钱的部门叫作“幻想工程

部”，是由迪士尼公司创始人华特·迪士尼

于 1952 年设立的，是迪士尼公司最重要的

一个部门，也是薪资最高的一个部门，部门

的主要职责就是幻想。

是的，你没有听错，这个部门的主要职

责是幻想。上海迪士尼乐园在建设之前，第

一步就是选拔了 150 位幻想工程师。这些

工程师的选拔十分严格，公司要求这 150
人来自不同的文化背景和领域，而且要求

他们要有丰富的想像力。这些工程师被派

往加州、佛罗里达、香港等地区的游乐园，

与当地的艺术家、设计师和技术人员一起

工作。

上海迪士尼乐园最受欢迎的是奇幻童

话城堡“漫游童话时光”：缩小版的白雪公

主俏丽地出现在游客们面前，游客们能看

到她的肢体，甚至能感受到她的呼吸和细

微的表情，让人有种穿越时空，落入童话世

界的感觉。而这一切正是得益于幻想工程

部。上海迪士尼公司的幻想工程师们在对

世界各地的迪士尼乐园进行考察后，发现

原来各个乐园的白雪公主虽然造型上跟人

们心目中的白雪公主没有太大出入，但总

给人一种呆滞感，不灵动、不亲切，也不真

实。如何才能把白雪公主更逼真地展现在

人们面前呢？幻想工程师们大开脑洞，提出

白雪公主应该摒弃先前的塑料制作，要有

人一样的皮肤，能够像人一样呼吸和做表

情。然而，制作这样的人造娃娃，在中国并

没有先例，为了达到想要的效果，迪士尼公

司先后联系了十多家玩具公司，最终选定

了广州一家公司来设计、制作新的白雪公

主。从提出改进意见到选定厂家，再到设

计、制作完成，仅一个白雪公主，就耗时大

半年。

此外，在上海迪士尼乐园快要建造完

成之际，一位幻想工程师在电影《加勒比海

盗》中看到了一种特殊的红蓝砖。他认为这

种红蓝砖颜色鲜艳，又带有一种不羁的感

觉，最适合用在加勒比海盗船的游戏区。这

个想法提交后，得到了其他幻想工程师的

认同，公司辗转联系了《加勒比海盗》电影

的编剧，得知这种红蓝砖原来是由巴西一

个制砖厂研制生产的，但由于这种砖制作

过程特别繁杂，价格高昂，需要的人不多，

早已经停产。经过多次交涉后，上海迪士尼

公司以高于原价三倍的价钱让厂家重新投

入生产，而为了等待这些红蓝砖制作完成，

再运送到中国，上海迪士尼乐园整整推迟

了一年开放。

很多人不理解迪士尼公司为什么这样

做，要知道，时间就是金钱，迪士尼乐园一

年的收益可是以亿美元计算的。对此，迪士

尼公司董事长兼首席执行官罗伯特·艾格

的解释是：“自迪士尼公司创建以来，我们

的原则就是，让每一座迪士尼乐园都不相

同，充满新鲜的乐趣。”

迪士尼公司通过幻想工程部向外界传

达了一个信息：赚钱不是迪士尼公司的唯

一目的，迪士尼公司想要带给大家的是不

一样的快乐！虽然因为幻想工程部的存在，

迪士尼公司支付了巨额的薪资，花费了许

多的时间，但也正因为幻想工程部，迪士尼

游乐园在世界各地都受到了好评。从这个

角度来说，幻想工程部这个最不赚钱的部

门又何尝不是最赚钱的部门呢？

■ 孙荷花

美国霍尔顿房地产公司，因为起步晚，所

以在成立之初，霍尔顿先生事必躬亲，总到各

个工地去巡视。一开始，霍尔顿发现有的工人

浪费材料，钢筋、水泥乱堆乱放，甚至当垃圾

处理掉，还有人上班时间扎堆聊天。霍尔顿大

发雷霆，便把工头找来：“我聘用工人是为我

创造价值的，不是要他们来浪费公司财物

的！”为了防止此类事件再次发生，他要求部

下制定了严苛的制度。

霍尔顿以为，浪费公司财物的现象就此

会杜绝，然而，当他再次去的时候，却看到情

况并没有好转多少，垃圾车正载着整袋的水

泥、整根的钢筋离开，有人聊天，有人闲逛。他

去找一个管理学家商量：“为何我一眼就能看

得出浪费和闲人，而那些工头天天在此，却视

而不见？”管理学家指了指窗外：“看到那两片

菜地了吗？这片是我的，紧挨着的那片是邻居

的。邻居经常不在家，就拜托我照管他的菜

地。可他的菜地远没有我的菜地产量高，你知

道这是为什么吗？”他顿了一下说，意味深长

地说：“因为，那是他的菜地。”

霍尔顿恍然大悟。他立刻找来了工头，宣

布：“从今天起，工程交给各位全权负责，公司

只根据预算供应材料，超出预算的部分自己

出资。自己负责的大楼建成后，将会有几套房

子作为奖励分给大家，大家可以在自己建造

的大楼里安家。”从此，霍尔顿再巡视工地时，

发现不仅浪费现象消失了，闲逛的人也没有

了。

霍尔顿公司虽然成立晚，但发展迅速，短

短 20 年就成了美国售房量最大的公司，这与

霍尔顿高超的管理方法是分不开的。

因为那片菜地不是我的

■ 苗向东

曹德旺派张俊去跟日本企业谈判，给了

两点指示：“必须将他们的报价降低 15%。”张

俊叫苦：“难啊。”曹德旺下了死命令，可是日

本人也不是吃素的。张俊开始采取的策略是

比耐性，马不停蹄、夜以继日地谈。可是在连

谈 3 天后，日本人仍然咬定不降价。张俊没办

法了，曹德旺让他改变策略。然后张俊将公司

销售的价格、生产成本、工资支出一一如实向

日本人实话实说：“你们在原材料上不降低，

我们就没有利润。”可是日本人不为所动，谈

判陷入僵局。张俊向曹德旺吐苦水：“日本人

是软硬不吃啊！”

曹德旺觉得日本的产品质量有保证，铁

定用他们的原材料。但是曹德旺有句名言：

“利润都是省出来的。”曹德旺说：“再改变谈

判策略，多联络感情。”张俊便邀请日本公司

的谈判人员打高尔夫球，可是在玩到称兄道

弟后，他们仍然说：“其他事都好说，这个价格

真的不能降。”张俊没辙了。

这让曹德旺不得不佩服，“这些日本人真

是有原则又坚守底线，我们得向他们学习。”

但是曹德旺从来不服输，也从来没向谁低过

头。最后就在双方谈判代表收拾东西准备打

道回府时，曹德旺又指示张俊：“我们同意他

们不降价，但我们是有条件的，他们公司在生

产精细化管理上有一套，就让他们给我们搞

培训，帮助我们降低生产成本。”其实日本人

也不想空手而归，一听到这一条件，马上同意

了。之后通过日方无偿帮公司进行管理指导，

降低了 20%的成本，最终曹德旺还是赚了。

既坚守原则，又懂得变通，那就没有干不

成的事。

■ 李晓燕

许多年前，一条大街上，一家规模并不

算太大的餐厅开业了。吸引客人的注意成

了餐厅开业伊始的主要任务，裹着辣酱，个

头饱满的大虾，让人垂涎的新鲜牛肉，色泽

诱人的软壳蟹，这些能与实物媲美的照片

被放到餐厅门外的橱窗里，招徕顾客。可让

人有些失望的是，顾客仍然寥寥无几。

其实，只要细想想，就会知道，附近的

餐厅几乎都是用这种方法来吸引顾客，凭

借这个老套的方法，一家新开的餐厅怎能

引起大家的注意呢？餐厅的经营者，很快认

识到这一点。为了餐厅能尽快红火起来，他

不得不常常凝神苦想。打折？送奖品？抽奖？

不不，这些方法都显得过于陈旧，对顾客没

有更大的吸引力。他想出一个个办法，又自

己否定了一次次。功夫不负有心人，没用几

天，一个堪称绝妙的主意闪现在他的头脑

中。

很快，这家餐厅便打出了“来自家的餐

厅吃饭”的宣传语。你的餐厅怎么会变成我

们的餐厅？这是什么噱头？来往的路人很是

疑惑。可是不久，人们便知道这并非是噱

头，而是餐厅新创的经营模式。那就是餐厅

会为来这里用餐的每一个消费者开设一个

户头，顾客用餐之后，所付的费用会被如实

记录在个人户头上，并且可以累积。而这些

累积的钱数，就像顾客对餐厅投入的资金

一样，一年过后，会凭借累积消费金额的多

少和餐厅的总收益，分取一定的红利。

这种经营策略让顾客摇身变成了餐厅

的股东，大家都既感到新奇又欣喜。客人变

成主人，又加上年终利润分红的吸引，人们

当然希望“自家”的餐厅越来越红火，所以

毫无疑问，无论是自己用餐，还是陪朋友、

客人吃饭，都要来这里了。甚至是，听说别

人要去用餐，也要动用自己的三寸不烂之

舌，游说他们来“自家”餐厅消费。

可想而知，这样一家餐厅一定会发展

壮大起来的。

■ 陆新之

由于业务关系，蔡顺成在 1984 年结识

当时任特区发展公司贸易部科教仪器科副

科长的王石。那一年，王石开始组建万科公

司。第二年，蔡顺成加盟万科。

“我和王石性格不一样，交流上很是投

机，”蔡顺成说，“他是内向的，我是外向的，

我们配合很好。王石的很多思想，一开始对

我影响很大。”

现在，对蔡顺成心情影响最大的是他的

女儿。“她是我很大的寄托。”蔡顺成说，“我

是很重感情的人，女儿的事儿，就是我最大

的事儿。”

蔡顺成对军队感情很深。这位现代商

人，迷信军队式的管理，请一位退役少将，管

理青岛物业。

“老将军带过几十年的兵，”他得意洋洋

地说，“是潜艇艇长出身。”

如果了解蔡顺成与军队合作的渊源，你

也觉得他实在有必要一辈子对军队心存感

激。从 1986 年开始，他像冲锋陷阵的团长，

统领万科北京分公司，将全军需要录像机和

摄影机的客户联合起来，向日本电器生产商

讨价还价，大宗订货。

“这样下来的价格就相当优惠，”蔡顺成

说，“比进口价便宜一半还多。”从此，万科开

始大宗进口电器散件，并在北京定点组装，

以供应军队和大学需要，赚得相当可观的外

汇差价和加工费。3年下来，据蔡顺成说，为

国家节省外汇 3000 万美元，功劳实在不小。

这一项目与日商的谈判一直紧锣密鼓

地敲到 1989 年 6 月方才终止。自此，蔡顺成

的事业随着万科主营业务的转变，也由贸易

逐渐转向地产。后来，他又担任万科持股

45%的香港银都置业有限公司的董事长兼

总经理，在青岛、石家庄、成都等地开发在万

科地产战略中占有相当分量的“银都地产系

列”。

就像军队给了他经商的悟性和机会一

样，做贸易的经历，使蔡顺成在地产成本控

制上，显得游刃有余，他像一个熟练的司机，

懂得如何避开进货的各项中间环节。“一块

砖多一分钱，成本就上涨许多。”蔡顺成说，

“古人讲，土木工程不可轻举妄动，道理就在

这儿。”

那时候，蔡顺成一年起码在天上飞一百

多次，据说王石戏称他为“超级业务员”。他

到中国台湾和意大利，找厂商进口瓷砖，价

格压到国内报价的四二折；青岛银都花园所

用的 18 部“三菱”电梯，经他的业务人员五

番谈判，往死里压价，蔡顺成出面再压一把，

最终在原来基础上只付了 17 部的钱。

“如果把订货包给建筑商，他不仅要加

价，还要拿去 20%到 60%的取费，成本就非常

高了。”蔡顺成说。青岛最早一批高档住宅银

都花园的成本控制相当成功，包括地价、银行

利息，所有成本加起来，只有 2900元/平方米，

平均售价则到 6000元/平方米，差价可观。

“房地产玩的就是资金头寸。”蔡顺成一

言以蔽之。银都花园开工 4 万平方米面积

时，账面上只有 30 万元。前期售楼显得尤为

重要。于是，银都花园大打广告攻势，其中和

青岛电视台合办的一套纯娱乐性节目———

“银都智慧国”，尤为著名，收视率上升该台

之最，蔡顺成亲自在节目中大力宣传银都居

住新观念和万科独具特色的物业管理。办了

一年多之后，青岛银都花园在青岛几乎和崂

山、栈桥一样，变得无人不知，到了今天，又

成青岛年轻人结婚摄像最浪漫的去处。

加拿大有一家名叫贝尔的电话

公司，2017 年以来，它们利用低廉

的运行成本大量承接广告业务，用

自动语音和短信系统向电话用户推

销产品。贝尔公司自然从中赚到了

钱，可电话用户却为此而烦恼不堪，

有时候人们正在午休睡觉，电话响

了; 有时候正和情人在共用烛光晚

餐，电话响了;甚至有些人刚刚走进

厕所，客厅里的电话又响了，等拎着

裤子急急忙忙跑回客厅时，才发现

竟然是一个推销产品的骚扰电话

……

用户们曾向贝尔公司提意见，

但贝尔公司根本不予理会。迫于无

奈，用户们只能向加拿大电讯委员

会投诉。从 2017 年 8 月到 2018 年

1 月，委员会就接到了 30 万宗此类

投诉。委员会意识到事情的严重性，

经过 4 个月的努力，他们完成了对

贝尔公司的所有调查取证。2018 年

9 月，他们对贝尔公司的违规运营

作出了 230 万加元的处罚决定，同

时要求他们给 30 万名投诉者以“话

费充值”的方式给每人支付 1 加元

的“致歉款”。这就等于，贝尔公司总

共要为此支付 260 万加元（约 1400
万元人民币）。

这是加拿大通讯史上最为严重

的一次处罚，事实上贝尔公司在这

一违规运营中也只赚到了 50 万加

元，所以很多人都质疑这个处罚是

不是太重，但是加拿大电讯委员会

回应说：“不痛不痒的处罚只能是姑

息养奸，罚款就是要打得你痛为止，

而不是让你掏点小钱了事。”更加令

人欣慰的是，委员会还向全国公布

了这笔钱的用途，他们将用此来建

设和改善整个电讯业的环境。

■ 黄福芳

最近，一份“杂志简历”在全球最大的

职业社交网站“领英”上走红，不仅引来无

数网友点赞，还引起了不少知名企业的兴

趣，已有十多家企业向作者伸出了橄榄枝。

简历的作者叫萨利姆，是巴基斯坦一

名 27 岁的小伙子。

4年前，萨利姆从巴基斯坦旁遮普大学

美术专业毕业，那时的萨利姆对未来有着

无数美好的幻想。然而现实总是残酷，他最

大的梦想是到时尚杂志《你好！巴基斯坦》

做美术编辑，但投出的简历如泥牛入海，没

有任何回应。不得已，萨利姆只能四处撒

网，奇怪的是，投出的简历全都没有回应。

无奈之下，萨利姆只好到伊斯兰堡打零工。

4 年里，他做过老师，做过小杂志编辑，做过

小公司文员，甚至还在超市做过服务员。有

时候回想起自己曾经的豪情壮志，萨利姆

心里就觉得难受，难道日子只能这样下去

了吗？

晚上，躺在出租屋的床上，萨利姆失眠

了。他不甘心，也不相信命运对自己这么无

情。他想只要多投简历，机会一定会有的。

他决定，重新开始做简历求职。

开始时，萨利姆在网上搜索出大量的

简历模板，从中挑选一个最为满意的。他按

着模板整理好个人资料，一一填好。简历做

好后，萨利姆把它贴到了领英平台上。然

而，简历很快就被汹涌的简历浪潮淹没了，

虽然萨利姆一次又一次地去顶帖，甚至找

朋友帮忙顶帖，简历还是没能逃掉沉底的

悲剧命运。

萨利姆很沮丧，他一遍遍翻看

自己的简历，开始思考到底哪里出

了问题，为什么自己投的简历总是

石沉大海。萨利姆到领英上看别人

的简历，他发现绝大多数的简历都

是一样的模板。萨利姆恍然大悟，原

来自己陷入了模式化的懒人思维，

没能用简历把自己的态度表现出

来。他陷入了沉思，到底该怎么做简

历才能在茫茫候选简历中脱颖而

出？

思索无果，萨利姆百无聊赖地翻看身

旁的杂志。手上的杂志让他突然脑洞大开，

自己想要应聘杂志社的美术编辑，如果把

简历做成一本杂志，用杂志简历来介绍自

己，既能展示自己美术方面的才华，又能通

过简历把自己做杂志的态度展示出来，岂

不是更好？

说干就干，萨利姆先挑好照片，准备好

各种资历证明，写好求职信、自我介绍等，

然后开始设计版式。他设计的简历是全彩

本。封面上鲜明地标注着“简历”两个大字，

然后是他的大幅彩照，还有简单的学历、技

能、工作经验的介绍。内页从目录开始，再

分页介绍自己的受教育经历，以往的工作

经验，志愿服务经历等。最后，萨利姆用红

色大字写上了“雇我”两字，并用大大的惊

叹号结束，下方加了他的联系电话、邮箱等

信息。

杂志简历设计出来后，萨利姆一遍一

遍地修改，并请朋友们为自己提意见，直至

大家都认为再也没有办法改动任何一个地

方时，他的简历已经有了二十多个版本。萨

利姆把“简历杂志”贴到了领英平台上，很

快就有了回应，多家公司发来了邀请信，请

萨利姆到自己的公司去，其中就有萨利姆

曾经梦寐以求的《你好！巴基斯坦》杂志社，

甚至美国老牌杂志《时尚》也向萨利姆发来

了邀请信。

美国西点军校有一句名言：“态度决定

一切。”梦想从来不会主动敞开大门，一个

人能飞多高，能走多远，完全由他的态度决

定。在追求梦想的道路上，努力、认真、踏实

的态度才是成功的敲门砖。
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一个成功的企业领导者，

必须要有超强的大脑与异于

常人的耐力。

曹德旺的坚持与变通

万科超级业务员

管理之道 经营方法

把客人变成主人

有一块敲门砖叫“态度”


