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        与众不同是成功者的第一思维模式 前

                                                                                                                                                                                气尧．

    约翰．月佛先生是美国硅谷著名的股票经纪人，也是跻身美国10亿身

价俱乐部的成员。他认为，跟在别人后面跑，就只能吃别人的剩饭；只有

拥有与众不同的思维，才能永远走在他人的前面。从某种意义上说，在现

在这个商业社会里，与众不同也就代表着财富。

    为了证明他的观点，他经常向人讲述这样一个故事：

    美国钢铁大王卡内基小时候家里很穷，有一天，他放学回家时经过

一个工地，看到一个穿着华丽、像老板模样的人在那儿指挥。 ：

    “请问你们在盖什么？’’ 他走上前去问那位老板模样的人。 ：

    “要盖个摩天大楼，给我的百货公司和其他公司使用f)O那人说道。

    “我长大后要怎样才能像你这样？”卡内基以羡慕的口吻问。 ：

    “第一要勤奋工作⋯⋯” ：

    “这我早知道了，老生常谈，那第二呢？’’ ：

    “买件红衣服穿！” ：

    聪明的卡内基满脸狐疑：“这⋯⋯这和成功有关？” ：

    “有啊！”那人顺手指了指前面的工人道，“你看他们都是我的手下， ：

但都穿着清一色的蓝衣服，所以我一个也不认识⋯⋯” ：

    说完他又特别指向其中一位工人：“但你看那个穿红衬衫的工人， ！

我长时间注意到他，他的身手和其他人差不多，但是我认识他，所以过 ：

几天我会请他做我的副手。” ：

    在约翰·丹佛看来，成功并不神秘，当然也并非遥不可及，很多时 ：

候，你只需 “买一件红衣服穿”就OK了。要想胜人一筹，就要另辟蹊 ：

径，可以说，与众不同是成功者的第一思维模式。 ，

    在一次采访中，记者问他成功的秘诀何在，他沉思片刻，说出了如 A}-F>
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＿一漆疚一下十条：
  — 第一，别人能做的事情，我绝对不自己动手去做。因为我相信，只

            有别人做不了的事情才值得我去做。

  理舒》 第二，如果可以花别人的钱来为自己赚钱，我就绝对不从自己的口
  爹编卜 袋里掏出一个子儿。
  少＿＿· 第三，我经常在商品打折的时候去买很多东西，哪怕那些东西现在

  歹欲 用不着，可是总有用得着的时候，这是一个基本的预测功能。就像我只

  膺氰渗 在股票低迷的时候买进，需要的是同样的预测功能。
  众督 第四，很多人认为我是一个狂妄自大的人，这有什么不对吗？我的
  挑气 父母和朋友们都在为我骄傲，我看不出我有什么理由不为自己骄傲，我

  叠 做得、；好，我成功了。
  10TL 第五，我从来不认为节约这类话题有什么值得讨论的。哪怕是为了
  鼻 让我们的营养学家们高兴，我也要做出喜欢美食的样子。事实上，我也
    俱 的确喜欢美妙的食物，我相信大多数人与我有相同的喜好。

  雾 第六，我常常不得不做我不喜欢的事情。我想在这个世界上，我有J
  贵 都还没有办法完全按照自己的意愿做事。正像我的一个音乐家朋友，但
  fEf 最后却成为一个股票经纪人一样。
  弃 第七，我常常预测灾难的发生，哪怕那个灾难发生的可能性在别人

  爵 看来几乎为零。正是我的这种忧患本能使我的公司在美国的历次金融危
  夏 机中逃生。
  墨 第／＼，今天能做的'*An T:放到明天去做，你就会发现很有趣的结

            果，尤其是买股票的时候。

                第九，我认为只要目的确定，就要不惜代价去实现它。至于手段，

    ： 这个时代，人们只重视结果，有谁去在乎手段呢？

                第十，我从不隐瞒我的个人爱好，以及我对一个人的看法，尤其是

            当我气恼的时候，我一定要用大声吼叫的方式发泄出来。

                这十条怪论一问世，就受到许多人特别是商业人士的热烈追捧。有

            研究家指出，这些理念正是约翰·丹佛商业生涯中无往而不胜的经商

            “圣经”，在这种观念的引导下，他由一个一文不名的穷小子快速登上了

    「 财富的颠峰。

                他山之石，可以攻玉，愿约翰·丹佛的这些商业理念能够给你以帮

  户 助·

嵘一— 2
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                                                                            录

    第一章 别人能做的事情，自己就绝不动手

        别人能做的事情，我绝对不自己动手去做。因为我相信，

    只有别人做不了的事情才值得我去做。

                                              — 约翰·丹佛

别人能干的事，自己就不要干·······································⋯⋯（3） ：
踩到巨人的肩上去 ······················································⋯⋯ （4）

把工作安排给最恰当的人 ·············································⋯⋯ （5） ：

把所有的资源都用上···················································⋯⋯（7）

用比自己更出色的人 ···················································⋯⋯ （8） ：

认准人才，就要重金相聘 ·············································⋯⋯ （9） ：

员工是最重要的资产 ·························，·························⋯⋯ (10) ：

不跟别人做同样的事 ···················································⋯⋯ (15) ：

让你的助手脸露忧烦之色 ·············································⋯⋯ (15) ：

跳出求同思维，杜绝盲目跟随 ········································一 （17) ：
给自己一个准确的定位 ······························，········，········⋯⋯ (18) ：

          第二章 用别人的钱为自己生惠

        如果可以花别人的钱来为自己赚钱，我就绝对不从自己的 1

    口袋掏出一个子儿。

      1 -一一了. A-*              属、



氢一一嚎魏让利益追求者帮助自己实现目标．．·．．．···················，··········⋯⋯(23)
  一 白手起家，赤手空拳打天下 ·............................................... (25)

          与行业老大合作，获取成功的契机 ············⋯⋯：’’············⋯⋯ (27)

  -1 争取政府的支持，使企业借势获得发展 ···························⋯⋯ (28)

  、参 做生意其实就是在做 “风险管理” ···························，·····⋯⋯ (30)    丫藻二照 ’呼一‘林书UYU碑IJ-Iu ，／、．阻 口～ 、“脚

  ，纂眨韶

  烹巍森沪 第三章 科学地预见未来
  嗜彝
  一彰 我经常在商品打折的时候去买很多东西，哪怕那些东西一
  今黯 时用不着，可是总有用得着的时候。其实这是一个基本的预测

    美 功能，就像我只在股票低迷的时候买进，需要的是同样的预测

  1410 功能。
  鸳 一约翰．丹佛
      价
      俱

    手 管理者要加强预测意识 ················································⋯⋯ (35)
    部 二 下万二二＿三了一飞二一’二＿二＿＿．
    成 科学地预测是大胆决策的基础 ............................................. (37)
    员 ，、．、、、。二。phi,-L
    药 科学的预测方法 ·························································⋯⋯(40)
  抄 市”定战略规划时应规避失误············⋯⋯。···．···．．···⋯⋯。·⋯⋯。二（42)
    盆 尽量采取相对稳妥的决策 ·······，·····································⋯⋯(45)
    佛 ‘二mil\+ih'ILĴJ'IlLLlSC.uJil\iM 、～夕

    丝 该收手时就收手 ·····················，···································⋯⋯(48)
    商 ～、－甘、。－。，，。丫、J
    业 不要轻易改变既定的决策 ·.................................................. (49)
      理 ． ＿＿ ＿ ＿ ＿ 一

    居 挖掘冷门机遇，把握别人不看好的市场机会 ·····················⋯⋯ (52)

            从平常的信息中捕捉商机 ············，································⋯⋯ (54)

    ： 见微知著 ···································································一 （55)

    ： 第四章 狂妄的理由

    ： 很多人认为我是一个狂妄自大的人，这有什么不对头吗？

    ： 我的父母、我的朋友们在为我骄傲，我看不出我有什么理由不

    ： 为自己骄傲，我做得很好，我成功了。
    ： — 约翰·丹佛

  ‘～ 善于表现自我，是对自己的最高奖赏 ······························⋯⋯ (61)

  i Jt" \r̂ Si 在自信中坚持自己的风格 ·············································⋯⋯(62)

  ’每一－－－－－－一－一－－一— 一：



做人就要做坚强而刚猛的雄狮．⋯。．．．．．．．．．．．．．．．．⋯⋯、．．．．．．．．．．．⋯⋯、。心镖鑫
学会接受真实的自我 ···················································⋯⋯(65) —

行我所行，乐我所乐 ·····················，·····························⋯⋯(66)

为自己喝彩 ···············，···············································⋯⋯ (67)

不要把自己遥进死胡同 ················································⋯⋯ (69)

      第五章 分清什么是该花和不该花的钱

                                                                                          目

        我}'‘不认为节约这类话题有什么值得讨论的。哪怕是为了

    让我们的营养家们高兴，我也要做出喜欢美食的样子。事实上 录
    我的确喜欢美妙的食物，我相信大多数人有跟我一样的喜好。

                                              — 约翰·丹佛

富翁不是攒的 ····························································⋯⋯(75)

学会赚钱，懂得生活 ············，······································⋯⋯ (76)

能省的都省，不要浪费一分钱 ·······································⋯⋯ (77)

不珍惜小钱的人，就不会有大钱 ····································⋯⋯ (79) ；

财富只属于相信自己能力的人 ·······································⋯⋯ (80) ！

粗瓷碗也可以盛咖啡 ···················································⋯⋯ (81) ：

多挣钱的方法之一是少花钱 ··········································⋯⋯ (83) ！

            第六章 做自己不喜欢的事 ‘

        我常常不得不做我不喜欢的事情。我想在这个世界上，我 ！

    们都还没有办法完全按照自己的意愿做事。正像我的一个音乐 ：

    家朋友，最后却成为一个股票经纪人。 ！

                                              — 约翰·丹佛 ！

洗厕所的妙龄女 ·························································⋯⋯ (87) ！

学会自我克制 ····························································⋯⋯ (88) ！

忍者为王 ··································································⋯⋯ (89) ：

要想成就大业，就要从手头的小事做起 ···························⋯⋯ (91) ：

决定我们价值的是我们自己 ··········································⋯⋯ (93) -.: --.
每天投资5分钟 ·························································⋯⋯（％） y灯   4)i} I

                    ”— ltl}
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喜 第七，。人忧天是智，
  嘴黔 我常常预测灾难的发生，哪怕那个灾难的可能性在别人看

  、二 来几乎为零。正是我的这种忧郁的本能使我的公司在美国的历    丫虱尸 口一，“J／砂n-。一～，、“J～’“VU'r.！一“4 It- Fl D‘人，人“子’八一J,I--入P=4P=4 - 4 14

  沐寨壑于 次金融危机中逃生。
  少氦 — 约翰·丹佛

  一覆拳
  尸．凳爹 不放过任何纸漏·············································，·········。·⋯⋯（101)
  p ;j< 危机意识是一种生存意识·····，·······································⋯⋯ (102)

    美 不想被淘汰，就要不停地向前跑····································⋯⋯(104)

  昆 大的灾难都是由于小的疏忽·················，························⋯⋯(105)
  聋 不轻信任何人·................................................................. (107)
  覆 美丽的笑话···········································⋯⋯”·“二””””‘””,(108)
  雾 当企业的灵魂受到威胁时，必须杀一做百”””‘”‘”“”‘”．”‘”””‘(109)
    成

  易 第八章 把事情放到明天去做
    翰

  霖 今天能做的事情如果放到明天去A,你就会发现很有趣的
  馨 结果，尤其是买卖股票的时候·
  造 一约翰‘丹佛
    念

          一切等到明天再说············⋯⋯：．．·································⋯⋯(113)

    1 不要对自己绝望，也许明天一切就会好起来····，·········，······⋯⋯(114)

          激动的时候，不要作出决定··········································⋯⋯(116)

            心态平和是成事之道·······························，·········，·········⋯⋯ （118)

            第九章 结果才是最重要的，不必在乎手段

                    目标一旦确定，我就不惜代价去得到它。至于手段，在这

    ： 个时代人们只重视结果，有谁去在乎手段呢？

    ： — 约翰·丹佛

板易 只要生意是合法的，就是正当的．．．．．．．．．．．．．．⋯⋯。．．．⋯⋯，。．．．．⋯⋯(123)

  't-— “



条条大道通罗马．，．．．．．．．．．．．．．．．．．．．．．．．．．．．．．．．．．．．．．．．．．．．．．．．．．．．．．．．⋯⋯。124)一     a}-.鑫
迁回达到自己的目的···················································⋯⋯ (126) —

活用规则，节约支出···················································⋯⋯ (127)
目标是本，任何工作都必须以目标为中心··················⋯⋯，··⋯ (128)

经商的最高目标是赚钱················································⋯⋯ (130)

我行我素的摩根·························································⋯⋯ (131)

目标的实现，需要想像的力量·······································⋯⋯(133)

只要能够想到，就能够做到····，································⋯⋯‘·“‘(135） 目
用第一捅金换取第N捅金 ··········································⋯⋯(136)

时刻校正自己前进的方向·············································⋯⋯(138) 录

          第十章 真诚地对待自己和他人

        我从不隐瞒我的个人爱好，以及我对一个人的看法，尤其

    是当我气恼的时候，我一定用大声吼叫的方式发泄出来。

                                              — 约翰·丹佛

将心中的不满发泄出来················································⋯⋯(143) ：

有个性才会有生命力···················································⋯⋯(143) ：

别人的批评是让自己受益·············································⋯⋯(144) ！

管理者要敞开胸怀······················································⋯⋯(146) ：

今天的股市价格是27.25元··········································⋯⋯(147) ：

巧诈不如拙诚····························································⋯⋯(148) ：

诚实是赢得信任的筹码················································⋯⋯(149) ：

奉承是一种面对面的索取·············································⋯⋯(152) ！

不要为了迎合别人而改变自己·······································⋯⋯(154) ！

活着不是为了取悦别人················································⋯⋯(155) ：

找一个愿意替你死的朋友·············································⋯⋯(157)

      5— 霭



  ＿－、丫一’一‘”一卜·犷一},}}}
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                      呱孚枷伙 、一件．一n找又

    别人能做的事情，
    自己就绝不动手

            别人能做的事情，我绝对不自己动手

        去做。因为我相信，只有别人做不了的事

        情才值得我去做。

                                — 约翰·丹佛

  }:,w}:ti'
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                    霉
卜 别人能干的事，自己就不要干 第

                                                                      章

    “别人能做的事情，我绝对不自己动手去做，否则就是在浪费时 别

间。”这是约赞·丹瞥先生经常挂夸嘴咨的句1} o＿他认为：，作为一企管 俞
理者，他所要做的是全程掌控，是做属下没法做或没有权利和能力做的 饭

事情，而不是埋首于琐碎事务中忙得不亦乐乎。 孽甲’曰”IliIIIAt-- I-t-目J明叮予刀”一’‘．寸II 19-j 141, -1。 事
    艾森豪威尔是美国第三十四任总统。在任期间，他并不像有的国家 情

领导人那样显得日理万机，他甚至给人的感觉总是很悠闲。我们先来看 自
一个他的日常生活镜头： 己

                                                                                    就
    一次，艾森豪威尔正在打高尔夫球，白宫送来急件要他批示。总统 绝

助理事先已经拟定了“赞成”与“否定”两个批示，只待他挑出其中一 霎
个签名即可。谁知艾森豪威尔只是简单地看了一下后，就在两个批示后 手

各签了个名，说：“请狄克 （即当时的副总统尼克松）帮我批吧。”然

后，就又若无其事地打球去了。

    但就是这样一位 “懒”总统，却领导美国取得了历史上最为和平安 ；

定的时期，创造了美国历史上最空前的繁荣，直到现在，人民还在怀想 ：

着过去的那段好时光。

    艾森豪威尔的 “懒”并不是当上总统之后才养成的，他的这个习惯 ：

由来已久。比如—

    二战结束后不久，艾森豪威尔出任哥伦比亚大学校长。一次，副校 ：

长安排他听有关部门的汇报，考虑到系主任一级人员太多，只安排会见 ：

各学院的院长及相关学科主任，每天见两三位，每位谈半个钟头。 ！

    在听了几拨人的汇报后，艾森豪威尔把副校长找来，不耐烦地问他 ：

总共要听多少人的汇报，回答说共有63位。 ：

    艾森豪威尔大惊： ：

    “天啊，太多了！先生，你知道我从前做盟军总司令，那是人类有

史以来最庞大的一支军队，而我只需接见三位直接指挥的将军，他们的

手厦我完全不用过问，更不用接见。想不到，做一个大学的校长，一次

汇报就要接见这么多的人。他们谈的，我大部分不懂得，又不能不细心 ：

A-AlrINi7iAT},篡    #粉   }h  l'}, V*vIaA03               f>
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二一镶次） 。翰．丹佛进一步强调，管理者的职责是弓，领耐卜运营，，想让部
  — 属能够独挡一面，就要放权。而且，放权是最好的集权方式，只有放权

            才能拥有更大的权力。

  1
    军'《

  蒸瞬份 卜 踩到巨人的肩上去
    心算弋添

  .1 约翰·丹佛常说，一个人力量有多大，不在于他能举起多重的石头，
  沁瓷缪 而在于他能获得多少人的帮助。台湾巨富陈永泰也说过：“聪明人都是

  一淤 通过别人的力量，去达成自己的目标。”而美国钢铁大王卡内基则在自

  雷 己的墓志铭上写道：“长“民于此地的人，懂得在他的事业过程中用L匕他
  101t, 自己更优秀的人0
    身 约翰·丹佛认为自己有一种特长，那就是善于观察别人，并能够吸
      价
    俱 引一批才识过人的良朋好友来帮忙、合作，从而激发共同的力量。这是

  霹 约翰·丹佛取得成功最宝贵的经验。
  膏 任何人女口果想成为一个团队领袖，或者在某项事业上获得巨大的成
  纂 功，首要的条件是要有一种鉴另r]人才的眼光，能够识另。出他人的优点，
  弃 并在自己的事业道路上利用他们的这些优点。
  爵 约翰·丹佛曾在公开的场合说：他的成功得益于鉴另”人才的眼力。
  夏 这种眼力使得他能把每一个职员都安排yqltnl-当的位置上，并且从来没有
  翼 出过差错。不仅如t ,他还努力使员工们知道他们所担任的位置对于整

            个事业的重大意义，这样一来，这些员工无需人的监督，就能把事情办

    ： 得有条有理、十分妥当。

    ： 但是，鉴别人才的眼力并非人人都有。许多经营大事业失败的人都

    ： 是因为他们缺乏识人才的眼力，他们常常把工作分派给不恰当的人去

    ： 做。他们本身尽管工作非常努力，但他们常常对能力平庸的人委以重

    ： 任，却反而冷落了那些有真才实学的人，使他们埋没在角落里。

    ： 其实，他们一点都不明白，一个所谓的干才，并不是能把每件事情

    ！ 干得很好、样样精通的人，而是能在某一方面做得特别出色的人。比如

    ： 说，对于一个会写文章的人，他们便认为是一个干才，认为他管理起人

    ： 来也一定不差。但事实上，一个人能否做一个合格的管理人员，与他是

    户、 否会写文章是毫无关系的。他必须在分配资源、制定计划、安排工作、

  吮;}A 组织控制等方面有专门的技能，但这些技能并不是一个善写文章的人就

  ‘外’— 4



一定具备的。 丈朦魏
    世上成千上万的经商失败者，都坏在他们把许多不适宜雇员做的工 —

作加在雇员的肩上去，再也不去管他们是否能够胜任，是否感到偷快。 第
    一个善于用人、善于安排工作的人就会在管理上少出许多麻烦。他 章

对于每个雇员的特长都了解得很清楚，也尽力做到把他们安排在最恰当 别

的位rL上。但那些不舒管理的人却赞忽视妙重要的方面，而总是 靠
考虑管理上一些鸡毛蒜皮的小事，这样的人当然要失败。 饭

  如果你所挑选的人才与你的才能相当，那么你就好像用了两个人一 擎
    ,*tH/NVJIJ71 77UA-,--W7/\ij一’lìFIJiJ "rillp----4’/JV H I!1̀QYL711 MJ 17“Y'7’／＼ 事

样。如果你所挑选的人才，尽管职位在你之下，但才能却要超过你，这 情

说明你是一个相当出色的领导者。 自

    一个人是唱不了大合唱的，必须借人而成。由此可见，善于借助他 舜
        ’‘－一一” ‘一～ 一 ” 一’‘’‘曰‘一’～‘一’一～一 ‘一 ’～ ‘’曰一 ’一 就

人的智慧和才能来成就自己的事业，是至关重要的，忽略这一点，你就 绝

只能演独角戏。、 霉
                                                                            手

卜 把工作安排给最恰当的人

    约翰·丹佛先生强调，很多精明能干的总经理、大主管在办公室的 ：

时间很少，他们常常在外旅行或出去打球。但他们公司的业务丝毫没有 ：

受到不利的影响，公司的业务仍然像时钟的发条机制一样有条不紊地进 ：

行着。那么，他们如何能做到这样省心呢？秘诀只有一条：他们善于把 ：

恰当的工作分配给最恰当的人。 ：

    松下幸之助声誉盖世，被日本政府授予 “上升的太阳”称号，商界 ！

更是把他称为 “经营之神”。这样一个事业大成者，在旁人眼中一定是 ：

一个每天忙得不可开交的人。但事实并非如此，他一直活得很轻松，甚 ：

至有点 “无所事事”。我们不妨来看看松下充满智慧的一生： ：

    1918年，松下向妻子和内弟筹集了约50美元的资本，租了一间很 ：

小的房子，挂出了松下电器制作所的牌子，资本很小，可来之不易，其 ：

中有老婆卖掉仅有的和服的钱。松下经过认真思考，决定生产一种双向 1

插头。对今天的人们说，这小玩意不值一提，可对当时并不富裕的日本 ：

家庭，它既省钱，又方便，于是销路直线上升。 ：

决定、}1背--&F o IL}ro ,5一一叮礴鳄气
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么橄魏命比同类产品、，。倍；他生产的电熨斗、灶具、、炉，质量不。匕别人
  — 的差，售价却低30%O，因而这些产品占据了全国市场的50％以上。

            1935年正式成立松下电器产业公司后，它的业绩蒸蒸日上。

  1 松下幸之助没有学过经营学，不懂得在当时被吹得天上有·地下无
  丫讼 的美国企业管理方式，但他十分善于在实践中总结经验。他有一套随机
  力  f 应变、化险为夷的办法。在一次日本的经济大衰退中，松下和别的同行

  铸粼豁 一样，工厂半开工，产品大量积压。别的公司减薪、裁员，他却没有。

  礴 他决定利用工人们的智慧，以及他们对自己产品熟悉的特长，让半开工
  劝嘴  x 的工人参加销售产品。不到两个月，积压的产品销售一空。由于销得

  宝扮 快，客户以为他的产品最好，于是，订单不断飞来，工厂又开全工。公

  香 司高兴，工人也满意。
  袭 1951年，松下首次出访美国和欧洲，决心向海外发展·次年他与
  寨 荷兰飞利浦公司合作，取得了生产电视显像管的技术，同时开始生产电
    俱 冰箱、洗衣机等新产品，奠定了家电王国的基石。两年后，他在美国设
      乐
    部 办事处，建立松下中央研究室。接着，在纽约、芝加哥先后开办了两家
    成 ～，．＿ 、＿．。，＿＿＿。＿，＿ ＿＿．，＿＿ 。，．＿、 、、，～ ＿ 、，＿＿
    贯 子公司，逐步占领美国市场。20世纪70年代初，这个靠50美元、3个

  纂 员工起家的公司的股票，正式在纽约和欧洲的6个主要股票市场上市。
    弃 1961年，松下67岁，但身体很好，精力旺盛，他却把社长职位让
    登 给了自己培养多年的女婿松下正治，自任会长。1977年，他又看上了      的 川 J目u +H7I'7 丁 N .! J̀. T FJ．公 ’一 川 ’ 目 ’上T-1 " O 几户‘’丁 ， IU布 曰于 “

  皇 名不见经传的普通董事山下俊彦，要他当社长。女婿按）)IF序接任会长，
  雾 他自己则不挂任何名义，退居幕后控制。

                在去世前三年，他已92岁，又把具有战略眼光的谷井昭雄提拔为

            社长。松下的顺利发展史证明了松下幸之助的决定是完全正确的。著名

            的“山下革新”把松下公司从重点生产家用电器扩展为生产办公室自动

    ： 化设备和电子资讯领域。而为日本社会普遍称道的 “谷井革新”，则为

    。 "20世纪的松下家电王国”打下了坚实的基础，松下幸之助在谈到这个

    ： 问题时，风趣、幽默而又不无骄傲地说：

                “之所以能做到这一点，和我年老体弱有关。年轻力壮的人，可以

    ： 像马一样干活，但顶多发挥一个人的作用，我身体欠佳，只能躺在那里

            给别人出主意，结果倒发挥了更多的作用。同时，也给自己腾出更多思

            考和休息的时间。”

  户

  呼 — “‘



                    喜
卜 把所有的资源都用上 第

                                                                        章

    “很多时候，并不是我们没有能力做某些事，关键是我们没有充分 别
调动自己的现有资源。”约翰·丹佛说，“你自己解决不了的问题，对你 冬
＿＿一止＿一’．＿、一 丁、＿三．‘．＿二万‘一二刃厂＿． ’、一’一三几一＿＿一’‘一厂＿＿＿一丫 能
的朋友或亲人而言或许就是轻而易举的，记住，他们也是你的资源和力 饭
量。，， }̀7
生。 事
    下面的这个故事正是这种思想的恰当体现。 情

    星期六上午，一个小男孩在他的玩具沙箱里玩耍。沙箱里有他的一 自
些玩具小汽车、敞篷货车、塑料水桶和一把亮闪闪的塑料铲子。在松软 舜
一 一 ” ” ” ’－－一一、” 一 ‘”‘一’．“”’ ‘一’一‘’‘一‘一 ”“’． 一’一朴 就

的沙堆上修筑公路和隧道时，他在沙箱的中部发现一块巨大的岩石。 绝

  刁、家伙开始挖掘岩石周围的沙子，企图把它从泥沙中弄出去。他是 霉
个很小的小男孩，而岩石却相当巨大。手脚并用，似乎没有费太大的力 手
气，岩石便被他连推带滚地弄到了沙箱的边缘。不过，这时他才发现，

他无法把岩石向上滚动、翻过沙箱边墙。

    小男孩下定决心，手推、肩挤、左摇右晃，一次又一次地向岩石发 ：

起冲击，可是，每当他刚刚觉得取得了一些进展的时候，岩石便滑脱 ：

了，重新掉进沙箱。

    小男孩气得哼哼直叫，拚出吃奶的力气猛推猛挤。但是，他得到的 ·

唯一回报便是岩石再次滚落回来，砸伤了他的手指。

    最后，他伤心地哭了起来。这整个过程，男孩的父亲从起居室的窗

户里看得一清二楚。当泪珠滚过孩子的脸庞时，父亲来到了跟前。

    父亲的话温和而坚定：“儿子，你为什么不用上所有的力量呢？”

    垂头丧气的小男孩抽泣道：“但是我已经用尽全力了，爸爸，我已

经尽力了！我用尽了我所有的力量！”

    “不对，儿子，”父亲亲切地纠正道，“你并没有用尽你所有的力量。 1

你没有请求我的帮助。”

    父亲弯下腰，抱起岩石，将岩石搬出了沙箱。 。

    总而言之，当你陷人困境时，机智地用足你周围的所有资源，定能

冲出困境，做成你要做、别人做不到的事情。

                                                                            咒褚

                                                          脚 -r-

                    7— 璐



甚
          卜 用比自己更出色的人

  灌  ..
  等舔 约翰·丹佛先生认为，一个公司的管理者，他的用人胸怀有多宽广，
  携瞬‘ 公司的前景就会有多宽广，这是大多数巨人公司与矮人公司的根本原因

  二夕案蕊脚 之所在。

  灌彝 奥格威以他敏锐的洞察力和对传统宣传观念的抨击照亮了整个广告
  砂雄沙 行业，成为现代广告最具创造力的推动者。

  ‘毓给 奥格威创作的广告无人能比，但他的管理才能特别是用人的才能也

  香 让人津津乐道。其中流传最广的贝“是这样一件事：
  10TZ. 作为奥美广告公司的创始人，奥格威在公司每进一位高层管理人员
  鼻 时，都要燃掀储戳介肌物一-VRvwM娃·收到ASH
    俱 礼物的管理人员刚开始都不解其意：老总为什么要送这个呢？
      乐
    部 这组套娃是由好多个由大到小的木娃娃套在一起的，旋开外边的大

  贵 娃娃，发现里边还套着一个略刁、一点的；再旋开这个略刁、一点的，又发
  纂 现里面还有一个更刁、点的；再打开⋯⋯及至最后一个，里边有一张纸
    弃 条，纸条上有这样一行字：

  尝 “女口果我们公司每个所重用的人都比我们矮，我们的公司就会变成
  皇 刁、矮人公司；而女口果每个所重用的人都比我们高，我们公司就会成为一
  霎 个巨人公司。”署名是奥格威。

                后来，正如大家今天所看到的，这家广告公司成了他所希望的世界

    · 上最大，也是最受人尊敬的广告公司之一，而奥格威则凭着自己出众的

            管理才能与天才的广告才华成为所有广告人的完美典范。

    ： 对人才的竞争在现代商场中占据了越来越重要的地位，惟有心胸开

    ： 阔、敢用才高于己者方能成就一番大业。在这方面有很多优秀企业家都

    ： 为我们做出了表率。

    ： 曾经有一位记者采访美国钢铁大王安德鲁·卡内基，问他获取财富

            和成功的秘诀。安德鲁·卡内基没有正面回答，而是向那位记者简述了

            许多工商巨子的奋斗历程，并善意地告诫那位记者，不要固执地向亿万

    ： 富翁追问获得金钱的窍门。记者虽然没有得到正面回答，但他惊奇地发

  ～ 现，安德鲁·卡内基所说的那些工商巨子周围，都集结了一批独当一面

  w-准 的精英属下。这些人才在许多重要关头，协助领导确认方向，走出泥
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潭，取得成功。 ． 题一灌沈
    在卡内基本人看来，他之所以成为钢铁大王，并非由于自己有什么 一

了不起的能力，而是因为敢用比自己更强的人。他曾自豪地说过这样一 第
句话： 章

    “把我的厂房、机器、资金全部拿走，只要留下我的人，四年以后 别
我又是一个钢铁大王。” 靠

                                                                                      做
                                                                                的

                  ．，‘＿ ＿ ‘．＿＿ 事
卜 认准人才，就要重金相聘 情

                                                                          自

    “人才是企业之本，没有难得的人才，也就没有成功的企业。’，约翰 舜      －一‘－一一一’‘一’一 ’一”一 ” 一－一 ’‘’一、‘一’一一“一‘” 就
·丹佛说，“作为企业的推动者与创造者，人才的作用是显而易见的，因 绝

而，那些成功成就非凡的企业都特另。重视人才，把人才视为企业成功与 霉
否的关键。他们在人才上不惜一切代价，求才若渴，即使用千金换一 手

人，也在所不惜。”

    阿普尔计算机公司是美国计算机行业的后起之秀，公司的创始人斯

蒂芬·乔布及前总经理麦克·马库拉都是非常擅长计算机技术的专家，而 ：

且对人才的重要性也有非常深刻的认识，尤其是斯蒂芬·乔布，几乎达 ：

到了求才若渴的地步。 ：

    但是公司的组织销售能力还比较差，因为他的公司缺少一位能干的 ：

销售管理人才。因而公司产品销量一直徘徊不前，屈居于同行的下游，

严重影响了整个企业的发展。 ·

    针对这一弱点，求才若渴的斯蒂芬·乔布决定以重金聘一个能干的

销售人才。于是，他在报纸上登了一则广告，以200万美元的重金求一 ：

位销售人才。 ：

    几天后，许多有才能的人都前来报名应聘，公司根据各种条件，进 ：

行严格的口试和面试之后，终于得到了他们想要的人。他就是约翰·施 ：

库利，一位非常能干的，朝气蓬勃的年轻人。 ：

    施库利原是美国百事可乐公司的总经理，精通销售学，有一套独特 ：

的销售方法和经验，往往能出奇制胜，抓住顾客心理，从而赢得顾客，

使百事可乐公司取得了不小的成就。而且，他还善于管理，能把企业中 ：

的各种关系理得非常恰当，使企业联合成一个强大的集体，为战胜对手 砂如‘

和取得成功提供了强大的合力。正因为如此，他才使得百事可乐公司取 ti t

                    ”— 鞘
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