
书书书

责任编辑：金摇梅摇赵摇蕾

责任校对：王肖楠

版式设计：代小卫

技术编辑：董永亭

定 位 故 事

李飞摇编摇摇王洋摇绘图

经济科学出版社出版、发行摇新华书店经销

社址：北京市海淀区阜成路甲圆愿号摇邮编：员园园园猿远

总编室电话：愿愿员怨员圆员苑摇发行部电话：愿愿员怨员缘源园

网址：憎憎憎郾藻泽责郾糟燥皂郾糟灶

电子邮件：藻泽责岳藻泽责郾糟燥皂郾糟灶

北京中科印刷有限公司印装

苑愿苑伊员园怨圆摇员远开摇苑印张摇员园园园园园字

圆园园愿年缘月第员版摇圆园园愿年缘月第员次印刷

陨杂月晕怨苑愿原苑原缘园缘愿原苑员远苑原园辕云·远源员愿摇定价：员远郾园园元

（图书出现印装问题，本社负责调换）

（版权所有摇翻印必究）



书书书

第

!
章

!!导!!论
!

!"! ! "#$%

"#"#"!目标

正例 "!捕捉麋鹿的狼群

在托尔利所著 !狼的智慧" #辽宁

教育出版社 $%%" 年版$ 一书中% 曾经

描写这样的情节& 一个狼群发现了麋

鹿% 它们首先选择一个弱小的鹿作为进

攻目标% 然后同时向它冲去% 迫使小鹿

离开鹿群% 向一个狼群引导的方向逃

去’ 当小鹿好不容易跑到山头想喘口气

的时候% 突然发现山头有三只狼正等着

它% 这是狼群事先安排好的% 小鹿意志
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崩溃了% 最终被狼群吃掉’ 定位% 就是确定自己能够达到的营销目标% 它是取得

理想营销业绩的前提和基础’
$%%& 年 ’ 月 $( 日

正例 $!哈利!波特的魔法

自从 "(() 年第一本 !哈利(波

特" 出版以来% 以 &* 种语言发行了
+#$, 亿册’ -#.#罗琳从一个落魄的

单亲妈妈成为身价超过 "% 亿美元的

女富翁% 比英国女王还富有’ 原因

在于她的目标单一且执著% 只写
!哈利(波特"’ 第一部以 * %%% 英

镑的低价出售版权% 首印仅为 " %%%

册% 但她毫不气馁% 最终取得了成功’ !哈利(波特" 共出版了七集% 每一集都

使读者趋之若鹜% 其电影也受到影迷的追捧’ 主演丹尼尔在演过前五集以后% 收

入已达 $ %%% 万英镑% 他的手印已经印在好莱坞明星大道’ 目标专注是罗琳成功

的原因之一’
$%%) 年 ’ 月 " 日

反例 "!峡谷中的丧家犬

峡谷中有一条丧家犬% 峡谷两侧山头

有两座庙宇% 庙宇钟声响时表明有食物%

当左侧庙宇钟声响起% 丧家犬就向左侧山

头爬去% 爬到山腰时% 左侧庙宇钟声停止%

右侧响起% 丧家犬又向右侧山头爬去% 爬

到山腰时% 右侧钟声停止% 左侧钟声响起%

丧家犬又向左侧山头爬去% 最终这条丧家

犬累饿而死’

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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!!明末文学家) 书画家陈继儒 #",,’ /"&+($ 先生有一诗句& *宠辱不惊% 闲看

庭前花开花落’ 去留无意% 漫随天外云卷云舒’+ 假如企业没有市场定位目标% 就

难以达到如此境界% 就会随波逐流% 疲于奔命% 落个峡谷中丧家犬的下场’
$%%* 年 "" 月 $) 日

"#"#$ ! &’

正例 "!咋来钱

赐钱的 *赐+ 由贝和易组成% *贝+ 为

钱% *赐+ 意为别人有钱才能容易地给你

钱’ 问题是现在无论是百万富翁还是千万

富翁都有一种没钱的感觉% 因此等着别人

给你钱是最低级的积累财富的方法’

讨钱的 *讨+ 由言和寸组成% 意为必

须用你的三寸不烂之舌去要% 即使能跟别

人要来钱% 也是别人施舍的结果% 也是低

级积累财富的方法’

挣钱的 *挣+ 由手和争组成% 意为必

须亲自动手) 参与竞争% 取得优势% 才能挣到钱’ 自己动手) 参与竞争挣的钱是

辛苦钱’

生钱的 *生+ 由牛和一字组成% 一字意为上市% 碰到牛市就有钱了% 上市

并能赚到钱% 除了运气之外% 还要有知识’ 这是中级积累财富的方法’

赚钱的 *赚+ 字由贝和兼组成% 意为有钱了去购并% 就赚钱了’ 这是高级

积累财富的方法’ 购并并取得成功% 也需要知识’

来钱的 *来+ 字下边是两个人才的 *才+ 字% 一个正写% 一个反写% 意味

着拥有人才才能来钱% 人才是拥有智慧的人’ 因此% 用具有知识的人才去积累财

富是最高级积累财富的方法’

赐钱) 讨钱的解释是我的感悟% 挣钱) 生钱) 赚钱和来钱的解释是近几年社

会的流行说法’
$%%* 年 "$ 月 * 日
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反例 "!奶牛分公母吗

在一次中华小姐大赛上% 主持人

窦文涛向中华小姐问道& *奶牛分公母

吗,+ 中华小姐回答& *可能吧-+ 许

多观众都大笑起来% *奶牛分什么公

母, 奶牛当然是母的+’ 我上网百度了

一下 *奶牛分公母吗+% 共有 * %%% 多

条信息% (%0的人都不清楚或是认为

不分公母% 一位网友的观点颇具代表

性& *怎么会有公奶牛呢, 产奶的应该是母牛啊’ 问这个问题% 正如问有没有男

美眉一样’ 哈哈% 可笑-+

一位从事奶牛相关行业的经理告诉我& *奶牛分公母% 没有公的% 哪有母

的-+ 看来绝大多数人的感觉是错误的’

奶牛天天产奶吗, 我们的感觉是& *当然% 奶牛嘛-+ 我们的感觉同样是错

的’ 奶牛只有怀孕并把小奶牛生出来后才能产奶% 由于产奶量大% 小奶牛吃不

了% 多余的就给人喝了’ 一般在奶牛生下小牛两个月后就可以使其再怀孕% 一直

到分娩前两个月方停止挤奶% 以免影响胎儿发育和生产’ 所以计算起来% 奶牛产

奶时间有十个月 #除了分娩前两个月$% 故有 +%, 天产奶期’

这个故事说明% 人的感觉不一定都是对的% 因此在企业的营销定位活动中%

不能凭感觉进行决策% 而应该进行科学的决策% 科学的基础是进行数据分析和市

场研究’
$%%* 年 "" 月 ’ 日

反例 $!常识性错误

白居易在 !长恨歌" 中歌颂唐玄宗和杨贵妃的爱情时写道& *在天愿作比

翼鸟% 在地愿为连理枝’+ 诗中比翼鸟就是指被人们称为相思鸟的红嘴玉’ 其

实相思鸟不相思% 极易变换配偶% 丧偶后照常改嫁’ 梁山伯和祝英台化蝶的古

老爱情传说令人感动% 人们常识性地使用彩蝶双飞) 互相追逐来表达爱情’ 其
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实% 这是爱情破裂的象征’ 交配完成后% 雌蝶会振翅高飞% 当雄蝶腾空直追

时% 表明就已经情断义绝了 !参见廖伟良 "名实相谬的动物#$ 载于 "知识文

库#$ $%%, 年第 ( 期%&

可是庞龙的 !两只蝴蝶" 是这样唱的&

*亲爱的你慢慢飞% 小心前面带刺的玫瑰’

亲爱的你张张嘴% 风中花香会让你沉醉..

我和你缠缠绵绵翩翩飞% 飞跃这红尘永相

随’ 等到秋风尽秋叶落成堆% 能陪你一起枯

萎也无悔’+

其实追逐中的蝴蝶想的不是 *亲爱的你

慢慢飞% 小心前面带刺的玫瑰+% 而是 *可

恨的你快快飞% 让前面带刺的玫瑰扎死你+’

可见% 常识不是科学% 常识里隐藏着错误% 不能凭常识进行决策’
$%%, 年 "" 月 ) 日

反例 +!挤不出来的牙膏

$%%* 年初% 全家去三亚度假% 住进一家三

星级宾馆’ 刷牙的时候% 我无法从牙膏管前面

挤出牙膏来% 只好把牙膏管底部打开% 小声嘀

咕着& *星级宾馆什么都好% 就是牙膏包装太

次% 从前边挤不出牙膏来’+

女儿听到我的嘀咕% 看着我手中的牙膏%

大笑起来& *爸爸% 什么呀- 用牙膏盖儿反过来

顶一下% 就可以从前边挤出来了’+

二十年来住的星级宾馆很多% 每次都是从

牙膏管后边挤牙膏% 也没有摸索出从前面挤牙

膏的方法% 我女儿有这个知识% 我一学就会了’

可见% 不学习% 仅靠自己的经历和经验摸着石头过河% 花费的时间和经济成

本都太大’ 什么是笨, 就是用老办法解决新问题’
$%%* 年 "" 月 ’ 日
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反例 *!脑想事成

亚里士多德是柏拉图的学生% 他曾经说& *我爱

我师% 我更爱真理’+ 但是亚里士多德也不是真理的

化身% 他认为心脏是思维的器官’ 比亚里士多德晚

生 *( 年的人类解剖学家希罗菲卢斯后来推翻了他的

观点% 确认脑是人类思维的器官% 并得到科学的证

明’ 因此% 我们不应该说心想事成% 而应该说脑想

事成’
$%%* 年 "" 月 $) 日

反例 ,!孙猴儿钻入谁的腹中

杨绛在 !我们仨" 一书中曾记载& 钱钟

书翻译毛选时% 有一次指出原文有个错误’

他坚持说& *孙猴儿从来未钻入牛魔王腹中’+

胡乔木调了全国不同版本的 !西游记" 查

看% 结果都是孙猴儿变成小虫% 钻到铁扇公

主肚子里的’ 毛主席需要把原文改两句’

一个公司的总裁不一定是营销专家% 即

使是营销专家% 也不一定对每一条营销规律

都了如指掌% 因此他不能用自己的感觉代替权威% 而否认科学定位得出的

结果’
$%%* 年 "$ 月 $, 日

反例 &!一辈子都不会明白的

蜗牛宝宝问妈妈& *什么是惯性,+

蜗牛妈妈答& *比如跑得太快忽然停下来就会摔倒% 这就是惯性’+

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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*明白了’+ 蜗牛宝宝说’

蜗牛妈妈说& *你不会明白的% 我们

蜗牛一辈子都不会明白的..+

这是小黑刊登在 $%%, 年 & 月 ’ 日 !法

制晚报" 上 !瓜瓜日记" 中的内容’ 这个

故事一方面告诉我们% 一个人不能经历世

间所有的事情% 因此不能仅凭经验进行决

策% 否则遇到非重复事件就会不知所措/

另一方面% 知识不仅来自于经验% 更多地

来自于学习’ 试想% 当蜗牛坐在汽车里时%

就会真正明白什么是惯性了’
$%%, 年 & 月 ( 日

"#"#+ ! ()

正例 "!第三生活场所

人们常说% 人生有两大追求& 幸

福的爱情和成功的事业’ 通俗地说%

就是活一生% 爱一个人% 做一件自己

喜欢的事’ 爱一个人% 最终体现为家

庭场所/ 做一件事% 最终体现为职业

场所’ 星巴克找到了人们的第三大追

求% 交几个知心的朋友’ 为满足这个

需求% 他们开办了和朋友聊天的第三

生活场所000星巴克咖啡店’

定位是科学% 但是也需要艺术%

艺术体现为与众不同的精彩而又独特

的创意’
$%%& 年 ’ 月 +% 日
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反例 "!打倒俺爹

文化大革命时% 一个村子批判大地主王老

五’ 红卫兵让他儿子高喊 *打倒王老五+% 他

儿子不肯% 红卫兵说& *不喊连你一起批判’+

被逼无奈% 他儿子高喊& *打倒俺爹-+ 全场一

万人跟着高喊& *打倒俺爹-+

营销定位也是如此% 你不能片面地模仿别

人成功的经验% 很多营销经验是不能重复和复

制的’

一位 $* 岁的青年亨利(芬克患精神病 "* 年之久% 行为怪诞% 无法自制’ 一

次竟向自己的头部开枪% 有趣的是他不仅没死% 还成为了一个正常的人% 至今子

弹仍留在他的头内’

如果我们用这种办法对待每一位精神病患者% 那是有罪和可笑的’ 但是% 在

营销实践中% 这样的事情屡见不鲜% 人们把偶然事件当作规律’
$%%, 年 " 月 "" 日

"#"#* ! *(

正例 "!创始人哪去了

"’’& 年% 在美国的亚特兰大% 美国药剂师约翰( 1(彭伯顿 #-234

1#567869:24$ 发明了可口可乐配方& 可乐果汁) 糖) 咖啡等’ 第一年的销售额

为 ,% 美元% 广告费为 )+#(& 美元’ "’’’ 年 #有说法是 "’(% 年$% 彭伯顿将整个

企业股份转卖给阿萨(格里格斯(坎德勒 #;<=>9?@@<A=4BC69$% 后者将可口可

乐卖到了全世界’
"(+) 年% 麦当劳兄弟创建了世界上第一家
麦当劳快餐厅’ 但哥俩不求发展% 克罗克成为
麦当劳特许经营发展的唯一代理人’ 克罗克向
加盟者收取 (,% 美元加盟费) 销售额 "#(0的指
导费% 其中 %#,0左右给了麦氏兄弟’ "(&" 年
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克罗克花 $)% 万美元买下麦当劳全部无形资产% 最终把麦当劳开到了世界上任何

一个人类聚集的地方’

可见% 管理的成功不仅在于创意% 还在于拥有 *手艺+% 即操作实施能力’
$%%* 年 "" 月 ", 日

反例 "!可伸缩的高跟鞋

传说老鼠们为了防范猫的袭击% 在

一起开会商量对策% 一只非常聪明的小

老鼠提出了一个极具创意的建议& *给猫

脖子挂上一只铃铛% 猫一走来% 我们就

会听到铃声% 马上就跑’+ 一只年长的老

鼠问道& *谁去给猫挂铃铛呢,+ 结果没有一只老鼠敢去’ 当然% 这只是一个无

法实现的创意’

媒体拍手叫好的另一个创意是为女士们发明了一种可伸缩后跟的高跟鞋’ 当

跑步时% 就把后跟推进去/ 当跳舞时% 就把后跟拉出来/ 当上班时% 再把后跟定

位在中间’ 其最大好处是女士们不必准备那么多鞋了’ 但是% 这也是一个不可行

的设想% 因为鞋后跟与前脚掌弧度必须协调% 后跟自由调节% 而前脚掌弧度不

变% 穿起来脚不可能舒服’
参见李飞! "十指营销#$ 清华大学出版社 $%%, 年版$ 第 ") /"’ 页%

"#"#, ! +,

正例 "!大地瓜洗衣机

定位要为品牌价值提升做出贡献% 意为正向性’

海尔在向农村推广洗衣机过程中% 农民抱怨产品质量

差% 表现为下水管经常发生堵塞现象’ 公司的调查结

果显示% 农民除了用洗衣机洗衣之外% 还用于洗菜)

洗地瓜% 泥沙俱下% 造成水管堵塞’ 海尔没有像通常

那样% 教导农民如何正确使用洗衣机% 而是推出了专
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门用于地瓜洗涤的机型% 受到农民的欢迎’ 我们无法判断这个故事的真实性% 以

及大地瓜洗衣机带来的效益有多少’ 但是% 我们可以断定海尔的大地瓜洗衣机定

位% 为海尔品牌价值的提升做出巨大的贡献’
$%%& 年 ’ 月 +% 日

反例 "!远华的红楼

*红楼+ 是厦门远华专为权势人物提

供一条龙服务的场所’ 走进一楼接待大

厅% 墙上挂着草书 *红运当头+% 特意用
*红+ 代替 *鸿+’ 二楼是用餐的地方%

高薪聘请了厨艺精湛的大师傅亲自掌勺’

餐厅中除红木餐桌外% 旁边还搁着一张棋

牌桌% 掀起上方盖板% 底下则是剪绒布铺

垫的麻将桌’ 三楼桑拿房设计独特% 进口

的双人蒸汽冲浪浴缸% 可调控的按摩床%

床旁还配有仅供两人入座的小沙发’ 四楼设有小型卡拉D.厅% 每间卡拉D.厅还

相应配有双人舞池% 可供两人尽情欢娱% 也可三四人同舞同乐’ 过道两侧有情调酒

吧% 还有可供 $%人入席的小电影院’ 五楼设有标准客房% 双人床被褥大多以红绸

缎作为底色% 花枝招展的图案充满诱惑% 浴室里的设备全是进口货’ 六楼是宫殿般

富丽堂皇的总统套房’ 七楼是赖昌星的办公室) 休养室和个人卧室’

这是很有创意性和针对性的设计和布局% 但是目标顾客是高官% 定位于贿赂

服务% 显然是践踏法律和不道德的行为’
$%%& 年 ’ 月 +% 日

"#"#& ! -.

正例 "!替人排队的公司

$%%" 年% 英国一个足球运动员在电视上做广告% 要求别人替他排队购买价

值 "%% 万英镑的公寓% 酬劳为 +%% 英镑’ 受此启发% 有人在伦敦成立了一家专门

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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替人排队的公司% 名叫 *E*F+ #EG6G6H29I2G$ 公

司% 每分钟费用大约 $( 美元’ 结果请他们服务的顾

客络绎不绝% 也排起了队% 公司赚取了不少的利润
#资料来源’ 桂羽 "伦敦有家替人排队公司#$ 载于
"北京青年报#$ $%%" 年 "" 月 " 日$’ 这家公司的目

标顾客是工作和生活繁忙的人% 定位在于为他们解除

排队的烦恼% 并且赚取相应的利润’
$%%& 年 ’ 月 +% 日

反例 "!+%% 万车身广告

多年前% 京城一家大商场为了吸引客流%

一年拿出 +%% 万元做了一个 +%% 路公交车的车

身广告% 广告语为& *豪华装修% 大众价格’+

当时% 我国大商场的净利润率为 "0% 这就意

味着这个车身广告必须带来 + 亿元的销售额%

才有投资的必要’ 但是% 这家商场的营业总额

还不到 + 亿元’ 同时% 由于商场并不是新开业的% *豪华装修% 大众价格+ 的广

告语不会带来任何销售额’ 因此% 我曾经承诺如果给我 "%% 万元的报酬% 我可以

使它净利润增加 $%% 万元’ 方法很简单% 翌年的车身广告你别做了% 省下 +%% 万

元% 给我 "%% 万元% 商场还赚 $%% 万元’
$%%) 年 ’ 月 $* 日

!"# ! "#/0

"#$#"!谁执行

正例 "!弥勒佛的岗位调整

弥勒佛原来在庙里管财务% 但是他天生和善友好% 热情快乐% 有求必应% 每

天 *哈哈哈+% 把账目管理得一团糟% 大庙陷入经济危机’ 和尚们向佛祖建议把弥
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勒佛赶出大庙% 认为他对大庙来说已经是废人’ 佛祖毕

竟是佛祖% 他没有让弥勒佛改变什么% 只是把他安排在

迎宾的位置% 他在庙门天天笑迎八方来客% 他笑得自然%

笑得开心% 笑得爽朗% 使大庙香火一天比一天旺盛% 从

此弥勒佛就稳坐了迎宾的岗位 #资料来源’ 赵光忠著 "领

导用人力 "(法则#$ 中华工商联合出版社 $%%& 年版$’

定位执行效果如何% 在很大程度上取决于执行人是

谁% 岗位是否适合’
$%%& 年 ’ 月 +% 日

反例 "!出色和杰出的区别

美国亚历山大公司的一名员工不断地给公司经理打电

话% 表示自己的不满% 当他打到第 ,% 次的时候% 以骚扰

罪名被捕了% 被判 +% 天监禁’ 他不满的原因在于自认为

工作杰出% 而经理对他的评价是出色’

实际上% 一位杰出的营销人员与出色人员的最大差别

就在于不抱怨’
$%%, 年 ) 月 * 日

"#$#$ ! 123

正例 "!风暴之夜能否安眠

在 $%%, 年第 "& 期 !读者" 的卷首语% 刊登了刘
俊成编译的一篇名为 !风暴之夜你能否安眠" 的文
章’ 文章讲道& 一个农场新来的长工把农场打理得井
井有条% 一天忙忙碌碌% 农场主十分满意’ 不久后的
一个晚上% 风暴来临% 农场主跑到长工睡觉的地方%

向他喊道& *快起来- 暴风雨就要来了- 在它卷走一
切之前把东西都拴好-+ 但长工翻个身后继续睡觉%

梦呓道& *风暴之夜我也能安眠’+ 农场主强压火气跑
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到外边% 令他吃惊的是农场里每件东西都已被拴得结结实实% 没有什么能被风

吹走’

这位长工是个称职的长工% 称职就是有责任感% 按质按量完成本职工作% 在

风暴之夜也能安眠’ 一个企业的营销人员就需要这样的执行能力% 让领导变得悠

闲和轻松’
$%%, 年 ’ 月 ) 日

正例 $!保镖的职业精神

"(’" 年美国总统里根遇刺时% 贴身保

镖用身体挡住了飞向总统的子弹% 他倒在

地上后说& *我终于等到这一时刻了’+ 在

他们从事保镖职业的第一天% 就树立了
*随时准备用身体挡住飞向被保护对象的子

弹+ 的职业精神’ 当他实现这一理想的时

候% 感到很满足’
$%%) 年 ) 月 + 日

反例 "!猴年生日蛋糕

$%%* 年 ( 月 $* 日% 高女士在青岛崂山一家蛋

糕店订做了一个生日蛋糕% 因为是猴年% 要求店方

在蛋糕上做四只顽皮的小猴’ 取蛋糕时% 高女士没

有拆盒看% 直接送到过生日的朋友家中% 还高兴地

对朋友说& *蛋糕上有四只可爱的小猴’+ 打开包装

一看% 大家傻了眼% 四只小猴变成了四只奶油老鼠%

高女士觉得很没面子% 投诉了这家蛋糕店% 获赔偿 $%%元% 蛋糕原价仅为 (,元’

承诺表明有能力完成这项服务% 却把猴子做成了老鼠% 在于缺乏责任感’ 类

似的例子还有% 一个蛋糕店把顾客要求写的 *祝二老寿比南山+ 写成了 *祝老

二寿比南山+’
$%%* 年 "" 月 $+ 日
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反例 $!北京的出租车司机

在北京生活了二十多年% 无数次地乘

坐出租车% 你常会发现北京司机很关心国

际和国内大事% 比如跟你聊联合国秘书长

要换人了% 美国不应该打伊拉克% 十七大

准时召开了% 延安人民生活还好吗..但

是% 他的车很脏% 满身的烟味% 开车时经

常打手机% 还时常不知道路怎么走’ 关心

别人的事太多% 但是自己本职工作没有高

质量地完成’ 这与上海的出租车司机形成了强烈的反差’
$%%) 年 ’ 月 $* 日

"#$#+ ! 456

正例 "!三个推销员

著名营销专家菲利普(科特勒先生%

"(’& 年 & 月 +% 日在北京的一次演讲中谈到
*三个推销员的故事+’

美国一家制鞋公司总裁派一名推销员去

非洲某个国家% 让他了解一下能否向该国卖

鞋’ 这名推销员到非洲后马上发回一封电报&

*这里人不穿鞋% 没有市场’+ 于是总裁又派

出另一名推销员% 第二名推销员在非洲待了

一个星期后发回一封电报& *这里人不穿鞋% 市场巨大’+ 总裁仍不满意% 派去

了第三个人% 第三个人在非洲待了三个星期后% 发回一封电报& *这里人不穿

鞋% 但有脚疾% 需要鞋/ 不过不需要我们生产的鞋% 因为我们的鞋太瘦% 我们必

须生产肥些的鞋’ 这里的部落首领不让我们做买卖’ 我们只有向他的金库进贡%

才能获准在这里经营’ 我们需要投入大约 "#, 万美元’ 我们每年大约能卖 $ 万双
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鞋% 在这里卖鞋可以赚钱% 投资收益率约为 ",0’+ 第一个人仅是收取订单的

人/ 第二个人是普通的推销员/ 第三个人是具有创新执行能力的营销人员’
资料来源! 苏亚民著 "现代营销学#$ 对外贸易教育出版社 "((" 年版$ 第 +)’ 页%

反例 "!笨狗

波兰作家伊格纳兹(克拉西基曾写过一篇名为
!听话的狗" 的寓言故事& *一条狗叫了一整夜% 因

为怕有小偷’ 它的主人因此一夜没睡好% 把它打得

脸青腮肿’ 第二晚它就大睡其觉% 小偷却真的来了’

那条一声也不敢叫的狗又挨了主人一顿打’+ 这条听

话的狗是一条笨狗’

"’&( 年的一天% 一个男孩与朋友在梅西河上划

船% 船翻了% 男孩不会游泳% 每一次他的朋友要救

他的时候% 男孩的狗就会咬施救的人% 以保护主人不受到攻击% 最后男孩被淹

死’ 这也是一条笨狗’

有的营销决策者就同笨狗一样% 看不到市场环境的变化’ 定位执行过程% 同

样需要执行人的创造性’
$%%, 年 & 月 ( 日

"#$#* ! 789

正例 "!大雁的团队精神

当大雁南去北归时% 都毫不例外地排成 J字形
的雁阵’ 为什么呢, 科学家告诉我们% 雁阵飞行的
速度比单飞高出 )"0% 因为雁阵飞行可使每一只雁
自觉地跟随集体的行为% 坚持不掉队% 同时大家互
相关照% 帮助弱小的大雁% 与它们同时到达目的地’

例如% 群雁不停地鸣叫% 目的在于鼓励落后的同伴’

偶尔我们会在陆地上看到两只大雁% 那是一只健康



!!*&"""!

定
位

故事

的大雁在陪伴一只因病掉队的大雁% 一直等到它能继续飞行’ J字形雁阵也是

雁群的精心设计’ 位于 J字形顶端的领头雁% 需要保持飞行的速度% 自然非

常辛苦% 几分钟需要轮换一只强壮的大雁% 否则速度会降低’ 雁阵尾部的两个

位置% 空气阻力最小% 年幼) 年老和病弱的大雁占据这些位置’ 这使得雁阵能

持续地高速飞行’

每一个企业的组织% 就是一个雁阵’ 它需要& #"$ 目标一致/ #$$ 团结合

作/ #+$ 岗位明确/ #*$ 持续发展’
$%%, 年 & 月 "$ 日

反例 "!一双分开的耐克鞋

一次% 我去北京琉璃厂% 一辆货车从身边开过%

从车上掉下来一双耐克鞋’ 马路两边的十余人一起涌

向这双耐克鞋% 一番争抢之后% 被两个人抢到% 他们

一个人手里拿着一只耐克鞋互相对视了一眼% 各自把

鞋扔在车筐里走了’ 我想% 如果是我抢到了一只鞋的

话% 我会把它以 ,% 元的价格卖给抢到另一只鞋的人%

或者我花 "%% 元从他手里把那只鞋买过来% 这是对双方都有好处的事% 何乐而不

为呢,

我们的习惯性思维是& 宁可我得不到% 也不能让别人得到的比我多’ 这不是

合作的意识% 而是决斗的劣根性’
$%%& 年 ’ 月 +% 日

"#$#, ! :;<

正例 "!掉进鳄鱼池的人

一个人夜行% 不慎掉进深坑% 拼命往上爬也没有
爬出来’ 不一会儿% 又有一个人不慎掉了下去% 拼命
爬也没有爬上来’ 先掉下去的人在黑暗的角落里说
道& *你爬不上去的’+ 后掉下去的人听到此话% 大叫
一声& *鬼-+ 一下子窜到了地面’

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com


