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我曾应邀对 IT 界的一群秘书演

讲，发现她们的困扰是：“我这辈子真

的只能替人打工吗？我有没有打工变

当家的本事？”其中一位秘书说：“我父

亲说，人的一生只有三次成功的机会，

第一次是含着金汤匙出生; 第二次是

找个豪门婚姻; 第三次是职场上遇到

好老板。我的第一次和第二次机会都

很一般，我现在只能盼望着第三次

了。”

我认识好几位原本当秘书或助

理，之后摇身一变成为老板的人。虽

然她们总谦称自己运气好，碰到好老

板，我却从她们身上找到几招打工变

当家的秘诀。我认为即使从没想过要

当家的职场人，也应找机会训练自己

独当一面的能力。而近身观察老板，

且让老板心甘情愿给你机会，就是一

种帮助你成功的机遇。

某国际精品大中华总经理 Jenny，
原本只是一位小秘书。Jenny 观察到老

板无论在任何场合，都特别在意照顾

到周围人的情绪反应。当一名“周到的

人”这一点让别人特别愿意帮忙，总给

她的老板第一手消息、早一步掌握市

场机会。

Jenny 于是展开一项复制老板的

计划。每次聚会结束后，她记下三件

事：第一，自己被邀请参加下次聚会的

概率有多高;第二，聚会中是否获知一

些商场的重要信息;第三，被别人咨询

的次数多不多。Jenny 以这三点来判断

自己是否在信息链中。一次 Jenny 得

知有一家国外寝具品牌正在寻找中国

代理商，看到“钱”途的她向老板汇报

时，老板竟然把这个新商机让给她，自

己做她的投资人。顺利走上创业之路

的 Jenny，现在手上已经不止一个品牌

了。

另一位翻身成功的老板分享：“我

是第十位接任职位的人，且出人意料

地待了下来，而且颇受上司的赏识。”

原来这份工作的前一任在离职时

留下了一些问题，导致接手的人等同

接下烫手山芋，造成许多新人嫌太麻

烦而离职。但她和别人不同，她知道如

果将来想独当一面，就必须做到不怕

麻烦。几年后她接手了一家快倒闭的

公司，不对麻烦让步的她耐心整理呆

账，经过两年亏损，不久前终于开始有

盈余了。

老板的贵人通常不是求来的，而

是自己经营出来的。很多老板眼光精

准，容易判断哪些员工有前途。前途的

基础未必就是学历，有一位资深职业

分析师说：“科技快速改变生活习惯，

人们需要更智能的产品，所以‘不设限

的脑袋是未来最值钱的脑袋。”

建议职场人从今天起不要设限自

己的职场发展，在老板面前起码做到

最基本的“三不要”和“三要”。

“三不要”：1.不要自己设限;2.不
要当知识的穷人;3.老板在，永远不要

抢风头。

“三要”：1.要了解即使老板和你

称兄道弟，自己也要永远定位在过客，

以免自我过度膨胀;2.要利用老板的关

系，拓展自己的人脉网络;3.要发掘自

己的潜在价值，仔细想想自己最被赞

美的特质是什么。

无关你的年龄和资历，只要能让

老板看见你的未来，愿意投资你的未

来，就等于给了你一张成功的入场券。

老板算了一笔账，觉得值得———一台电脑的成本非常有限，但形成

一种独一无二的特色后，它所能创造出来的后续效益，则是无限的。
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在西雅图的街头，你每

天都可以看到两辆香蕉车，

没错，那就是亚马逊提供的

一个开放的福利计划：从这

里经过的人，无论是谁都可

以免费领到一根香蕉。

“赔本”卖香蕉
复
制
老
板
的
本
领
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■ 张海贞

亚马逊是美国最大的互联网公司，成

立于 1995 年，曾经只是一家普通的网上书

店，但经过几十年的历练，亚马逊目前已经

成为全球商品种类最多而且受到万众瞩目

的电商平台。

亚马逊之所以能走到今天，有一套自

己的管理模式，这就是它的成本意识很强。

特别是当初最艰难的时候，因为多方面的

原因，亚马逊经营不善，举步维艰。为了减

少浪费，不得不多方面考虑节约成本，那时

候他们会节约到把咖啡厅里自动售卖机的

白炽灯摘下来以减少用电量。但是，让人匪

夷所思的是，在使用电源上如此节俭的亚

马逊，在售卖商品时却“大手大脚”。

亚马逊的生鲜总部非常“浪费”，因为

生鲜服务要把香蕉五个捆在一起售卖，还

要每个香蕉的大小一样，所以，每一次大约

要有三分之一的香蕉被筛选出来。这样做

是有原因的。

有一次，亚马逊收到一封顾客的投诉，

说花同样的价格买回的五根香蕉却大小不

一样，由此举报亚马逊内部并没有对这些

香蕉进行严格把控。俗话说，手指伸出来长

短都不一样，何况香蕉，对于这样的投诉很

多人都觉得有点可笑。但是，亚马逊董事会

却因为这次小小的投诉召开了一个重要会

议，后来的做法就是，要求生鲜服务的部门

每一次都必须将香蕉进行严格筛选，生鲜

部员工须修剪每一捆香蕉的大小。

所以，每一次大概要有三分之一的香

蕉给修剪掉，而且他们将这些香蕉全部免

费送人了。在西雅图的街头，你每天都可以

看到两辆香蕉车，没错，那就是亚马逊提供

的一个开放的福利计划：从这里经过的人，

无论是谁都可以免费领到一根香蕉。可想

而知，亚马逊售卖的香蕉并没有盈利多少，

但是这不妨碍他们继续做下去，而这一做

便停不下来了。

亚马逊的这个做法让很多人费解，面

对这样的“铺张浪费”，在公司会议上甚至

有人提出取消这项福利计划。但是，亚马逊

现任 CEO杰伊·卡尼却不这么认为，在一次

会议上，他说：“之所以不允许售卖修剪掉

的那三分之一的香蕉，是因为我要告诉每

一位顾客，我们时刻在为顾客着想。我们要

让他们知道在亚马逊买走的商品都是经过

严格筛选的，口说无凭，免费香蕉就是最好

的证明！”其实，亚马逊完全可以通过做活

动的方式将这些修剪下来的香蕉再次包装

售卖，但是他们却没有这么做，这一点是任

何一家电商平台都无法做到的。

香蕉让我们看到了一个真实的亚马

逊，表面看亚马逊售卖香蕉的方式实在是

铺张浪费，简直就是在做赔本生意，但实际

上真的如此吗？

亚马逊从一个单一的网上书店一步步

扩展开来，成为全球种类最齐全的最大的

电商平台，走到今天实属不易。任何一个企

业的成功都不是随随便便得到的，更何况

亚马逊这个世界级的电商平台。诚信是一

个企业的命脉，而亚马逊恰恰就是抓住了

这个强大的命脉，香蕉便是最好的证明：因

为处处为顾客着想，所以，亚马逊才走到了

今天！

■ 陈亦权

周末我和妻子想剪个头发，在路边看到

一家名为“多一点”的理发店，这店名起得挺

有意思，而且在每一个座位对面的工作台

上，都有一台电脑。

理发师让我们坐下后开启了电脑，把一

个遥控鼠标和键盘递到我手上，再给我系上

脖裙开始理发。我用遥控鼠标打开首页，先

是看到了这家理发店的主页，里面介绍着各

种发型和价格，然后我选择了小说阅读网。

平时理发觉得时间特别慢，可是今天却觉得

特别快，还没有看几篇小说就理好了。

妻子正兴致勃勃地看着一部电影，因为

女性的头发要多花一些时间，所以我就坐在

一边等她。这时，我看见老板正在摆弄理发

店的博客，于是，我忍不住问他，别的理发店

顶多放一台电视机，可你这里每个座位上都

安一台电脑，这要花多少钱啊。

老板笑笑说，原来他的店只有一层，里

面也只是摆一台电视机，而实际上并没有多

少人愿意去看。正在理发的顾客扭动脑袋去

看电视的时候，很容易影响到理发师。大多

数时候，顾客们都只能在无聊中度过那几十

分钟，特别是对一些烫发染发的顾客，那一

段时间简直可以说是煎熬！

老板算了一笔账，觉得值得———一台电

脑的成本非常有限，但形成一种独一无二的

特色后，它所能创造出来的后续效益，则是

无限的。老板一咬牙，花了 2 万块钱买回了

20 台二手电脑。这样一来，顾客在理发的同

时可以看新闻、上 QQ、看电影，甚至可以炒

股、办公、收邮件……

从那以后，营业额迅速开始往上翻，老

板甚至不得不腾出原本只用来烧饭住宿的

二楼，而且每天还必须延长两个小时的营业

时间。

老板在起“多一点”这个店名的时候已

经说得很清楚了：多一点心思去观察，多一

点心思去提供更好的服务。这“多”出来的任

何一点，永远不会是多余的。

“多一点”的智慧

■ 黄学焦 赵彤

在现代的企业管理中，通过行政命令来

解决问题已不是一种被推崇的手段：时代的

变化，决定了员工的个性十足，如果管理这

样一群人仅通过种种命令来达成，只会使人

产生反感、厌恶甚至是抵触的情绪。而通过

讲故事来解决问题，就不一样了。

举个简单的例子，在现代社会中，工作

变动是常有的事，特别是对于职业经理人而

言，进入一家新公司并融入其中，这可不是

件容易的事。让下属们快速接受一位空降的

领导者，成了职业经理人不得不面对的职场

一课。

某位职业经理人就面临着这样的境遇。

入职第一天，老板召开全体员工大会，一来

介绍这位新总经理，二来也期望能看看他的

表现，所谓“新官上任三把火”嘛。

如果你是他，你会怎么办？讲一段四平

八稳的个人介绍，还是采用其他方法来拉近

距离？

这位经理很聪明，他决定讲一头驴的故

事。乍一开口，员工们哄堂大笑，他们实在想

不出一头驴和总经理有着怎样的联系。不过

经理不理会，继续讲下去。

一头掉进枯井里的驴不知该如何走出

来，而它的主人在围着井转了几圈之后得出

一个结论，认为只有把驴埋掉可行。这驴子

这么老，早就不值得救。

驴子看到井口围着人，安静下来，以为

就要得救了，但当土不停地落在背上时，恐

慌袭来，它开始大叫。人们并没有住手，驴子

只好拼命地抖落身上的土并将它们踩在脚

下。随着土的不断升高，驴子轻松地走出了

枯井。

一片静寂，员工们在等着总经理揭晓答

案：这样的驴子和总经理之间，有着怎样的

联系。

“我现在再说我就是那头驴，大家还觉

得好笑吗？”

在沉静片刻后，下面掌声雷动。

待掌声渐停后，这位经理开始亮出自己

的观点：面对生活中的各种困难和挫折，我

们应该像驴一样，将之踩在脚下，才会创出

新的辉煌。

在不知不觉间，他与新团队的距离已悄

然拉近。

许多时候，我们既是领导也是下属，都

在说服也在被说服，所以，越来越多的中层

领导，喜欢通过讲故事的方式，来达到对大

领导劝谏的效果，或是用迂回的方式，表达

出自己的意思。常看历史书的人应该明白，

历史上的名臣都是讲故事的高手，每当皇帝

向谋臣们咨询问题时，用讲故事的方式来让

皇帝自己悟出答案，是大多数聪明臣子的选

择。

在企业做中高层领导的人，更要学会对

自己的老板讲故事。

金融危机的爆发，使得杰克所在的公司

陷入了财务危机中。由于临近年终，董事长

为年终奖一事坐卧不宁：如果不能按此前的

承诺给员工如数发放年终奖，恐怕会使人心

浮动，影响公司的正常运营;如果按此前的承

诺发放，现有的资金已不足以支撑这么巨大

的数额。怎么办？董事长左右为难。

身为财务总监，杰克被第一个叫去出谋

划策。

杰克想了一会儿，决定对董事长讲述自

己读书时的故事：大学时，打扫操场是个没

有人愿意干的活，因为叶子掉得实在太多

了，可是，比起这个来，喂门口那只凶悍的狗

显然风险更大。我们在说服他人扫操场时，

会这样对他说：“嗨，彼得，你来喂门口的那

只狗如何？”“噢，上帝。”被询问的人一定会

拒绝，那么这时，被派去的人通常会非常高

兴地接受任务。在一件更糟糕事件的衬托

下，相对糟糕的事情就变得容易接受多了。

董事长豁然开朗，连声说妙。

此后，关于公司受到经济危机影响，面

临破产，不得不裁员的流言开始四处流传，

员工们惶惶不安，四处打听最新的消息。没

过几天，董事长召开全体员工会议宣布，流

言并不属实，年终奖照发，但每个员工年终

奖都减半。

员工们顿时欢欣鼓舞，感动不已，年终

奖缩水的危机迎刃而解，皆大欢喜。

■ 郝金红

1988 年，马云即将从杭州师范学院毕业

时，正巧那年杭州电子工业学院缺英语教

师，时任杭州师范学院副院长的黄书孟推荐

了马云。

对于平时表现十分活跃的马云，黄书孟

相信他教书的能力没有问题，而他最担心的

是马云脑子太活，不肯在教师位置上待太

久。因此，黄书孟找马云谈这件事时，虽然马

云答应得很爽快，黄书孟还是要马云立下

“军令状”：“我把毕业生分配到大学里面去

当老师的，你是第一个，你到那里至少要干 5
年。”“好的，黄院长，我听您的。”马云回答得

斩钉截铁。

虽然工资每月只有 90 元，但马云干得

很认真。就在 5 年即将期满之时，马云的几

个大学好友找上门来，要马云和他们一起去

深圳搞开发，并且许诺，只要马云入伙，第一

年就给他 10 万元分红，这相当于马云当教

师一年收入的 100 倍。听了好友的诱惑，马

云并没有他们想像中的激动：“如此说来，你

们是要用 10 万元买走我的一句话啰？”好友

们不明白马云话中之意。马云解释道：“当年

我进学校时，是在黄书孟院长那里有过承诺

的，不干满 5 年，不能走人，你们现在要我下

海，不是要用 10 万元买走我的一句承诺吗？

我不卖！”

大家这才明白了马云的意思。一位好友

说：“距离 5 年只有不长时间了，你早走几天

也没人说你的。”马云反问：“你们愿意与一

个不遵守诺言的人一起创业吗？”只这一问，

好友们便无言以答。

因为一句诺言，马云在杭州电子工业学

院坚持了 6 年半。这也许就是马云成功的原

因之一。

1912 年，美国钢铁大王卡内基以

当时一百万美元的全美最高年薪聘请

瓦伯为该公司总裁，力图扭转钢铁厂

落后局面。全美企业界为之议论纷纷，

瓦伯并不是钢铁业界行家，一百万美

元的高薪，值吗？

事实胜于雄辩。这一百万美元的

高薪，值。

这天，瓦伯来到一家钢铁厂，问厂

长：“你们厂的产量怎么总是上不去

呢？”厂长说：“我采取了很多措施，可

是工人们的积极性总是不高，我也在

为此事烦恼。”当时，刚好是白班和夜

班交班的时候，瓦伯问白班的领班：

“今天你们炼了几吨钢？”领班说：“六

吨。”瓦伯什么也不说，只在水泥地上

用粉笔写下了一个大大的“六”字，随

后就离开了。

第二天早上，瓦伯来到工厂时，发

现昨天写在地上的“六”字已被夜班工

人改写成了“七”字。白班工人知道输

给夜班工人后，心里很不是滋味，他们

决心给夜班工人一点颜色看看，大伙

儿加倍努力，结果那一天炼出了十吨

的钢。就这样，在日夜班工人不断地

竞赛之下，这座工厂的情况逐渐改善。

不久之后，其产量竟跃居公司里所有

钢铁厂之冠。

要我干，不如我要干；遣将，不如

激将。人争一口气，佛争一炷香。为争

“一口气”，很多人不惜一切赶超对手，

这是瓦伯一支粉笔提高产量的秘密所

在。

■ 李安章

很多年以前，我去一家大公司应聘司机

一职，经过层层考验后，我和另两个同样优

秀的竞争者被考官列为“最佳候选人”，公司

将从我们三人中确定最终的录用者。

最后的复试由老总裁亲自把关，考官问

我们说：“如果悬崖边有块金子，让你们开车

去拿，你们能在距离悬崖多近的地方停下来

而又不至于掉下去呢？”

第一个竞争者马上抢答说：“根据我的

经验，我完全可以做到在距离悬崖两米的地

方及时停车。”我对他的答案不以为然，我轻

蔑地笑笑说：“两米？那说明你的车技并不过

关，我的驾驶技术比你高超多了，我能在离

悬崖一米的地方及时踩下刹车。”老总裁听

着我们的话，只是轻轻点点头，并没有说话，

他将目光看向第三个竞争者。第三个竞争者

说：“我会尽量远离悬崖，有多远就跑多远，

总之我要尽量远离那块金子！”

老总裁听后居然为他鼓起了掌，并很快

宣布了结果———录用第三个竞争者！“这不

公平！”我大声地抗议说，“他那么胆小，他根

本不敢靠近悬崖，这说明他的车技很差，为

什么要录用他而不录用我们呢？”

“因为只有他的安全意识是最高的，他

能出于安全考虑而拒绝诱惑。”老总裁笑笑

说，“做人如同开车，每一条车道上都充满了

陷阱和诱惑。稍一把握不住方向就会坠入万

丈深渊，所以最好的车技并不是你能在离悬

崖最近的地方踩下刹车，而是懂得远离诱

惑。”

讲故事提升领导力

马云不卖一句话

最好的车技

■ 严阳

明代人方宾在学宫读书学习时，曾骑一

头驴入一窄巷，去一家皮匠店。他把驴子拴

在门外。这时，恰好一位蔡姓都司从此经过，

驴子正好叫了，蔡姓都司手下人就拿鞭子抽

打它，结果驴子受惊蹦跳，叫得更厉害。方宾

听到驴叫，赶到门外，大声斥责蔡都司手下

的人。蔡都司见状，怒不可遏，命令手下人鞭

打方宾。方宾强忍羞辱，回去后发奋学习。三

年后，方宾考中进士，最后做到兵部尚书。后

来蔡都司到了京城，因为从前得罪方宾，

他想登门谢罪。方宾以优厚的礼遇招待

了蔡都司，并对他说：“你千万不要把从

前的事放在心上。我不是你，怎么可能发

生你担心的那些事呢？”

驴不是人，它怎么知道从身边经过

的是一省的最高军事长官，并对其表示

尊敬，保持沉默呢？作为人，本来不该跟

驴子一般见识的。也许是习惯了耍威风，

所以蔡都司手下人见驴叫的不是时候，

举鞭就打。驴因叫被打，主人因呵斥打驴

者而被殴。这样的事，放在谁的心里恐怕都

是刻骨铭心的，对于方宾来说，自然也一

样———若干年后，他对登门谢罪的蔡都司说

“君勿以前事介怀”，就足以证明这事他并没

有忘记。

记得是一回事，如何处理则是另一回

事。一个人，假如将自己昔日遭受到的屈辱

忘得一干二净，那不是糊涂便是傻瓜。然而，

是耿耿于怀、寻机报复，还是宽容大度、得饶

人处且饶人，这实在可以看出一个人的胸

怀、修养和气度。

方宾的胸襟


