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菲利克斯认为，走动

频次越高，员工和管理层之

间的互动越多，就越能激发
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管理层的开放办公室

■ 笔耕

菲利克斯是飞利浦北京的副总经理，在

到北京公司工作前，他已经在飞利浦工作

了 28 个年头，从一名普通员工升到了副总

经理，因此，菲利克斯对于基层员工和管理

层之间的相处之道十分了解。

菲利克斯设定的“走动式”管理模式的

核心是“开放”。飞利浦北京办公区和厂区

是毗邻的，和其他企业不同，两者之间几乎

没有界限划分。

不仅如此，飞利浦中国每一位管理层

的办公室也是开放的，当然，具有保密性质

和特殊职能的办公室除外。

菲利克斯认为，这样的设计一来可以

让部门员工之间的交流更高效和畅通，员

工和管理层之间也会随着员工出入领导办

公室的“畅通无阻”和高频次而拉近距离，

这样管理层才能从员工那里听到更真实且

对公司发展有好处的声音。

除了开放办公室，每天早上 7：45 至 8：
15 还是管理层巡视办公区和生产区的时

间。在这个时间段里，管理层会和每一位员

工面对面交流，询问前一天的工作情况、生

产线产能情况以及问题和困难，集中解决，

然后再一起梳理当天的工作目标。菲利克

斯认为，走动频次越高，员工和管理层之间

的互动越多，就越能激发创意，自然也就更

能化解公司发展中的难题。和菲利普采用

相似模式的则是惠普 CEO 梅格惠特曼，他

取消了公司高层的豪华办公室，让所有人

都搬到员工的办公位，这样管理层和员工

之间就可以互相走动了。

■ 佚名

俞敏洪（新东方教育集团有限公司董事

长）：一个人不能自卑，自卑把自己看得太

低，什么事都做不成；一个人不能自傲，自傲

把自己看得太高，最后没有人能看得起你。

一个人最重要的是别太关注别人的眼光，不

断和自己比，和自己较劲，让自己成熟和进

步，取得自己的天地。活在别人眼中，永远是

别人眼光的附庸；活在自己眼中，就是自己

的主人。

李开复（创新工场董事长兼首席执行

官）：刚进入职场的年轻人，应该确保每周花

至少两小时学习“可持续的技能”（如果哪天

换了工作换了领域依然有用的技能），例如：

英语能力、计算机和互联网知识、写作演讲

能力、人际关系、管理能力等。无论就业或创

业，平均一生换四五个工作很正常，而且换

到陌生领域的概率也很大，所以这是很有价

值的投资！

朱骏（第九城市董事长兼首席执行官）：

你想过普通的生活，就会遇到普通的挫折。

你想过上最好的生活，就一定会遇上最强的

伤害。这世界很公平，你想要最好，就一定会

给你最痛。能闯过去，你就是赢家，闯不过

去，那就乖乖退回去做个普通人。所谓成功，

并不是看你有多聪明，也不是要你出卖自

己，而是看你能否笑着渡过难关！

路金波（果麦文化传媒董事长）：乔布斯

曾说过一句令人感慨的话：“时光是有限的，

不要浪费在别人身上。不要盲从信条从而使

自己活在别人的思考结果下。不要让外界的

噪音淹没自己内心的声音。最重要的是，要

有勇气去跟随你的心和直觉，知道自己真正

想成为什么样的人，除此之外的东西都是次

要的。”

■ 汇之迅

如今想做好生意，没有一点儿经济头脑

可不行。咱们先来看一个案例：当一家公司

请你来为他们生产的玻璃杯做产品策划，你

如何定价才能最大限度提升产品的价值？我

们用经济学的思维来给这个玻璃杯“镀金”：

第 1种卖法

卖产品本身的使用价值，只能卖 3 元/
个。

如果你将它仅仅当一只普通的杯子，放

在普通的商店，用普通的销售方法，也许它

最多只能卖 3 元钱，还可能遭遇邻家小店老

板娘的降价暗着儿，这就是没有价值创新的

悲惨结局。

第 2种卖法

卖产品的文化价值，可以卖 5 元/个。

如果你将它设计成今年最流行款式的

杯子，可以卖 5 元钱。隔壁小店老板娘降价

招客的暗招估计也使不上了，因为你的杯子

有文化，冲着这文化，消费者是愿意多掏钱

的，这就是产品的文化价值创新。

第 3种卖法

卖产品的品牌价值，就能卖 7 元/个。

如果你将它贴上著名品牌的标签，它就

能卖 7 元钱。隔壁店 3 元/个叫得再响也没

用，因为你的杯子是有品牌的东西，几乎所

有人都愿意为品牌付钱，这就是产品的品牌

价值创新。

第 4种卖法

卖产品的组合价值，15 元/个，没问题。

如果你将三个杯子全部做成卡通造型，

组合成一个套装用温馨、精美的家庭包装，

起名叫“我爱我家”，一只叫父爱杯，一只叫

母爱杯，一只叫童心杯，卖 50 元一组没问

题。隔壁店老板娘就是 3 元/个喊破嗓子也

没用，小孩子一定会拉着妈妈去买你的“我

爱我家”全家福。这就是产品组合的价值创

新。

第 5种卖法

卖产品的延伸功能价值，80 元/个，绝对

可以。

如果你猛然发现这只杯子的材料竟然

是磁性材料做的，那我帮你挖掘出它的磁

疗、保健功能，卖 80 元/个绝对可以。这个时

候隔壁老板娘估计都不好意思要 3 元/个了，

因为谁也不信 3 元一个的杯子会有磁疗和

保健功能，这就是产品的延伸功能价值创

新。

第 6种卖法

卖产品的细分市场价值，188 元/对，也

不是不可以。

如果你将你的那个具有磁疗保健功能

的杯子印上十二生肖，并且准备好时尚的情

侣套装礼盒，取名“成双成对”或“天长地

久”，针对过生日的情侣，卖个 188 元/对，绝

对会让为给对方买何种生日礼物而伤透脑

筋的小年轻们付完钱后还不忘回头说声“谢

谢”，这就是产品的细分市场价值创新。

第 7种卖法

卖产品的包装价值，238 元/对，卖得可

能更火。

如果把具有保健功能的情侣生肖套装

做成三种包装：一种是实惠装，188 元/对；第

二种是精美装，卖 238 元/对；第三种是豪华

装，卖 288 元/对。可以肯定的是，最后卖得最

火的肯定不是 188 元/对的实惠装，而是 238
元/对精美装，这就是产品的包装价值创新。

第 8种卖法

卖产品的纪念价值，不卖 2000 元/个，除

非脑子进水。

如果这个杯子被奥巴马等名人喝过水，

后来又被杨利伟不小心带到了太空去刷牙，

这样的杯子，不卖 2000 元/个除非脑子进水

了，这就是产品的纪念价值创新。

■ 姜钦峰

天津有一家公司，经营五金机电，老板

叫高文光。创业初期，他提出了“一盒螺丝钉

也要送货上门”的口号，这种不计成本的做

法，很快为公司打开了局面。

但是，各种意想不到的问题也随之而

来。公司的经营对象都是批发商，这些批发

商慢慢被养懒了，后来干脆让员工代替他们

把货直接送到用户手上。

也就是说，那些批发商完全不动一下手

指头，就能轻松赚取利润。有些员工渐渐有

了牢骚：“这些人太过分了，咱们干活他们拿

钱，世上哪有这么便宜的事？”

有一次，一个员工去送货，按照批发商

的要求，直接送到用户手上。搬完货，那个员

工忽然计上心来，拿出自己的名片递给用

户，说：“如果您以后想进货，可以直接给我

打电话，批发商都是从我们公司进的货，我

们的价格肯定要比他们便宜。”对方也是个

精明的生意人，有利可图，自然满口答应。

那个员工非常高兴，心想自己为公司发

展了新客户，还是从批发商手里抢过来的，

实属不易。回到公司，他将此事报告了高文

光，满心欢喜等着夸奖，可是没料到，奖给他

的却是一顿臭骂：“今后谁再做这种蠢事，绝

不轻饶！”

因为这事，不少员工都认为高文光太讲

义气，不像赚大钱的人。质疑归质疑，老板的

话不敢不听，从此以后，再也没人敢从批发

商手上抢客户了。

高文光的朋友听说了此事，也觉得不可

思议，说：“既然不想赚钱，那你还办企业干

什么？”

他笑道：“如果天下的钱都让你一个人

赚走了，大家都没钱了，你还赚谁的钱去？”

虽然是一句玩笑话，道理却没错，这位朋友

恍然大悟，心悦诚服。

高文光的经营理念就是“不吃全鱼”，有

钱大家赚，只有这样，才会有人愿意跟你合

作。事实证明了他的远见，短短几年时间，企

业就迅速壮大起来。

财富如水，如果是一杯水，你可以独自

享用；如果是一桶水，你可以存放在家里；但

如果是一条河，你就要学会与人分享。分享

不等于放弃，而是为了团结更多的人，追求

更高的目标。商界有句话说得好：最高明的

竞争，不是你死我活，而是你活我也活。要想

合作共赢，首先要学会分享。经商如此，为人

处世亦是此理。

■ 李克红

1904 年，一个名叫福克温格的德国人在

柏林创办了一家面包店，面包店开张以后，

生意很不好，只有偶尔路过的学生和忙碌得

没时间吃饭的上班族才会去买来填肚子。

怎么样才能让顾客喜欢上自己的面包

呢？福克温格觉得单纯吃面包确实不好吃，

他想到了一个主意：把面包剖开，往里面夹

进一条烤香肠，那样口味就丰富多了！刚开

始，很多人看了这样的面包，都嘲笑他说：

“世界上哪有一个面包是用来夹着香肠吃

的？你简直是在瞎折腾。”

不过福克温格并没有因为别人的嘲笑

而放弃这个创意，他每次总是这样笑笑对别

人说：“之前世界上没有夹香肠的面包，从现

在开始，从我开始，世界上就有夹香肠的面

包了。”

刚开始，这种前所未有的面包并没有引

起别人的兴趣，但福克温格决定坚持下去，

他相信人们会接受这个吃法。一连五天，他

做出来的“面包夹香肠”一个也没有卖掉，每

天，他都要倒掉几十个这种面包，直到第五

天，终于有个小孩子在妈妈的陪伴下买去尝

了一下，他一口咬下去，顿时大声地惊呼：

“妈妈，我太喜欢这个面包了！”

福克温格的“面包夹香肠”从此一炮打

响，越来越多的人开始来品尝，结果几乎每

个吃过的人都说非常好吃，福克温格的面包

房生意也好了不少。唯一的不足是，人们每

次要来买的时候都觉得很难表达，只能说成

“那个夹香肠的面包”，这在德语里已经是一

句很长的话了，说起来非常不方便。福克温

格就想要给这个东西取个名字，到底叫什么

好呢？

不久后的一天，有个年轻的妈妈带着她

的孩子来买这种“面包夹香肠”，当那孩子把

面包拿在手上的时候，兴奋地大叫了起来：

“妈妈，你看这个面包像不像一只小黄狗？”

他还指着露在面包两端的香肠说：“看，这是

它的脑袋，这是它的尾巴，拿在手上热乎乎

的，它真像一只小热狗！”

这个孩子的话不由得让福克温格茅塞

顿开，他当即决定把这种夹香肠的面包叫成

“热狗”。就这样，“热狗”这个充满童趣的名

字很快流行开来，福克温格的生意也更好

了。几年后，他在很多地方都开了连锁店，把

“热狗”这个名字传得越来越远，再加上别人

的效仿，到现在，世界各地的每一个角落都

能看到“热狗”的身影了。

没错，有章可循的叫规律，无章可循的

才叫创意。想要在创意上有所突破，就一定

不要顾忌别人暂时的评价，哪怕是瞎折腾，

多折腾几次没准就折腾出创意来了。

玲珑是海南人，上了两年的班，

辞了职，经营一家鲁菜馆。刚开始的

时候，客人不是很多。在街上，玲珑

无意中发现，很多观光的游客，常常

在买完东西以后，喜欢问老板，餐厅

在哪儿。

玲珑找到一家看上去生意不错

的服装店，跟老板商量，想让老板在

游客询问时，帮忙推荐一下她的餐

馆。

老板意味深长地看着玲珑，玲

珑明白老板的意思：天下没有免费

的午餐，人家完全没有必要白白帮

忙。

于是，玲珑说：“您看您的这些

衣服，多么时尚。我也会极力向客人

推荐您的服装店，这样一来，我们两

家的生意都会更好。”

老板想了想，答应了玲珑。他们

互换了名片。

一次，一位游客来海南旅游，逛

到这家服装店，问老板：“除了这条

街，附近哪个饭馆的菜好吃呢?”
虽然游客没有买衣服，老板仍

然热情地告诉游客：“过了这条街，

有一个蓝天鲁菜馆，不远，走 10 分

钟就到了，那里是全城最好吃的鲁

菜馆。”

当游客抵达时，餐厅里挤满了

人。服务员还是为他找到一张不错

的桌子，在那里，游客消费了 100
元。

用完餐，游客结账时，服务小姐

热情地对他说：“谢谢您的光临，难

得来一次海南，如果想带一套衣服

回去，我推荐您去这家服装店。这是

全城物美价廉的时装店，这是他们

的名片。”服务员递给游客一张名

片。

后来，游客发现，服务员说的这

家服装店，就是自己刚走出来的那

家。

当然，有些人不会去，但是，一

定会有人因为介绍而光顾。这样一

来，两家店的生意都非常好。

老板写给员工的话

如何用经济学的思维
卖出更多的杯子

懂得分享才能得到更多

“瞎折腾”出来的创意

治未病是指中医采取预防或治疗

手段，防止疾病发生，有“未病先防”

“既病防变”“愈后防复”三个层次，是

中医学预防思想的高度概括。而从企

业管理的五大职能来看，二者有相似

之处。管理重在“治未病”。

“未病先防”，治未病重在“养生”。

企业经常会对管理进行自查自纠，从

薄弱环节入手，找准短板和瓶颈问题

来消除“病因”，从组织架构、工作标

准、指标体系、管理流程“把脉诊断”，

从装置生产运行、班组标准化建设等

最基础的工作中找“病根”，从经营管

理风险排查，做到事前风险可控、管理

可控、“预防不生病”。

“既病防变”，防止“小病”变“大

病”。已经生病了就要及时治疗，预测

疾病的发展方向。同样，在企业运营过

程中管理出现漏洞要整改，落实改进

措施。通过检查制度执行情况，查现

场、查记录、查问题整改、查考核落实

来发现管理中的问题，不断完善制度，

改进工作流程，实现闭环管理。

“愈后防复”，病愈后也不能掉以

轻心，要防止复发。问题得到整改后，

通过持续跟踪、监控，及时总结经验，

形成相应的规章制度、标准规范，不断

提升企业的管理水平和核心竞争力，

促进可持续发展。

亚科卡就任美国克莱斯勒公司经

理时，公司正处于一盘散沙状态。他认

为经营管理人员的全部职责就是动员

员工来振兴公司。在公司最困难的日

子里，亚科卡主动把自己的年薪由

100 万美元降到 1000 美元，这 100 万

美元与 1000 美元的差距，使亚科卡超

乎寻常的牺牲精神在员工面前闪闪发

光。榜样的力量是无穷的，很多员工因

此感动得流泪，也都像亚科卡一样，不

计报酬，团结一致，自觉为公司勤奋工

作。不到半年，克莱斯勒公司就成为拥

有亿万资产的跨国公司。

一个公司处在了困境中，老板要

挺住，下属也要挺住，只有这样，公司

才能走出困境。而当公司处于困境时，

老板尤其要身先士卒，做好榜样，带给

下属自信与保障。如果老板自己就先

乱了阵脚，手足无措，可想而知，你的

下属能不打退堂鼓吗？

行为有时比语言更重要，领导的

力量，往往不是由语言，而是由行为动

作体现出来的，聪明的领导者尤其如

此。在企业兴旺发达的时候、往往容易

忽视人才的能力和本质。居于领导地

位的人，必须在平时注意发现那种面

临危机毫不动摇，并能成为解救危机

的真正有能力的人才。

■
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