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第一节　　你的那些敌人们

凡是你忘记或想不到的事，你的敌人会替你想到。

学名营销 言

狐狸与狼的敌人是兔子

在一个阳光灿烂的午后，一只兔子从它的洞里出来享受好天气。天气

好得让它失去警觉，它不知道，此时正有一只狐狸尾随其后，后来抓住了

“我要把你当午餐吃掉！”狐狸说。

“慢着！”兔子答道“。你应该至少等几天。”

“噢？是吗？为什么我要等？”

“嗯，我正在完成我的博士论文。”

“哈，这是我听过的最愚蠢的理由了！你的论文题目是什么？”

“我正在写《兔子比狐狸与狼优越》。”

“你疯了吗？我应该现在就把你吃了！谁都知道狐狸总是比兔子强。”

“根据我的研究，并不尽然。如果你想知道的话，你可以来洞里，自己

读它。如果你不能被说服，你可以把我当午餐吃了

“你真的疯了！”但狐狸很好奇，而且读读论文也不会损失什么，就跟

兔子进去了。狐狸再也没有出来。
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几天以后，兔子又出来休息。一只狼从树丛中出来并准备吃它。

“慢着！”兔子叫道。“你现在不能吃我。”

“为什么呢？我亲爱的毛绒绒的开胃菜！”狼狰狞地笑着。

“因为我的论文《兔子比狐狸与狼优越》几乎要完成了。”

狼笑得更厉害了，以至于松开了抓住兔子的手。

“也许我不应该吃你。你的脑子真的有病，你可能有某种传染病。”

“你可以自己来读它。如果你不同意我的结论，你可以把我吃掉。”

于是狼跟兔子进洞里去，和狐狸一样，再也没有出来。

兔子终于完成了论文，在莴苣丛中庆祝。

另一只兔子过来问她：

“什么事？你看起来很快乐。”

“是啊，我刚刚完成我的论文。”

“恭喜！主题是？”

“《兔子比狐狸与狼优越》。”

“你确定吗？听起来不太对啊。”

“喔！进来自己读。”

当他们进去时，朋友看到的是一个典型的研究生的窝，一团乱，计算

机里存放着这篇有争议的论文。在一个角落里，右边有一堆狐狸骨头，左

边有一堆狼的骨头，而在中间，有一只肥硕的、正在舔嘴唇的狮子。

任何一个企业 先不要想你有多强大 都不能够轻视那些小企

业，一旦他们通过战略联盟获得了大企业的支持，就具备和竞争对手竞争

的资源和能力，到时候他们可能比你强。这也是战略联盟的思想成为

年世纪 代以来热点的重要原因吧。

企业是在一个个的环境中生存的，这些环境包括政治环境、经济环

境、自然环境、技术环境、社会文化环境。除此之外 企业还在特殊的领域
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中成长，即行业环境。行业环境的特点直接影响着企业的竞争能力。美国

学者波特认为，影响行业内竞争结构及其强度的主要有现有厂商、潜在的

参加竞争者、替代品制造商、原材料供应者以及产品用户等五种环境因

素。

所以，对于你的那些敌人们，是一定要研究的。

令 是你的敌人你成长的

“狮子”被称为森林之王，雄狮更有万兽之王的风范。但是，只有那只

有真本领的雄狮，才能统领几只母狮及成群子女。整个狮子家族，经常合

力而谋食，雄狮与母狮经常分工照顾幼狮，培训他们捕食方法，譬如野兔

跑得快，小鹿更会急转弯，马不要近其后蹄，只能从正面及侧面咬其颈

⋯⋯这些经验与知识，幼狮在成长中不断汲取教益，锻炼成材，然后再把

这些知识教给下一代。

话说有一日，森林里的老雄狮要袭击野牛，不料竟被野牛的尖角撞

死！群狮非常伤心，幼狮们满腔激愤，要为老父报仇。

“老大”最为勇猛，它气势汹汹地找到野牛挑战，一声不响扑过去，野

牛又是头一摆，悲剧重演，老大死于牛角尖下“。老二”看得目瞪口呆。这

一招式可从未见过，不由得内心胆怯，野牛的凶猛阴影笼罩着它，它总是

想起那血淋淋的一幕。加上平日疏于锻炼，捕食时屡屡失手，不久便自暴

自弃，独自离群。

“老三”见状，不用说，全族重担必定落在自己身上了，感叹也没用，

硬着头皮撑下来吧。虽然它最小，可看上去它是一头有头脑的狮子。它可

没有马上找野牛报这杀父弑兄之仇，而是细心分析每种动物的习性，采取

相应的措施磨炼和进攻。它以其卓越的捕猎成绩及不屈不挠的斗志，很快

就成为新领袖。

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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但它仍不忘父兄的仇。一天，它来请教虚弱的老妈妈。妈妈说你要击

败野牛，先要知道野牛的强项，及其脆弱的一环。老三在悲愤中盘算着，暗

中操练，又再挑战野牛。

这天，天气很好，风和日丽。野兽们都跑来观战。野牛气焰极为嚣张，

狂笑说：“你的父亲及大哥，都死在我的牛角下，你仍敢不自量力讨死

吗？”说着轻蔑地扑过去。不料“老三”突然转身仰卧，两手顶着牛头，狮

口一张咬在野牛的下咽，鲜血直冒，野牛挣扎几下就死了！群狮欢呼雷动。

动物的智慧会给我们带来震撼。再雄厚的企业，尽管基础再好，仍需要

主管者冷静思考敌方的情形，摸清其强项，再找出其弱点，练就必杀招术，

不怕它向你挑战。但切记要时时审时势、度新招，不要事事师承过往。

市场占有率只反映了企业目前与竞争对手相比的竞争实力，并未告

诉我们这种实力能否维持下去；只表明企业在市场上销售产品的数量相

对较多还是相对较少，并未反映销售这些数量的产品是否给企业带来了

足够的利润。如果市场占有率高，销售利润也高，那么表明销售大量产品

可给企业带来高额利润，从而可以使企业有足够的财力去维持和改善生

产条件，因此较高的竞争能力是 相反，如果市场占有有条件坚持下去的

率很高，而销售利润率很低，那么则表明，企业卖出去的产品数量很多，得

到的收入却很少，补偿了生产消耗后很少、甚至没有剩余，较高的市场占

有率是以较少的利润为代价换取的。长此以往，企业的市场竞争能力是无

法维持的。所以，研究敌人的获利能力，是你的重要工作，因为这对你来

说，就是敌人的强项“，野牛”的“尖角”。

“曲线救国”

森林里偶然搞了一个聚会，动物们之间不管是敌是友，在某个问题上

竟然都达成共识。原来，它们都纷纷控诉老虎的凶残；鹿妈妈讲起老虎咬
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死它孩子时，哭得死去活来；小白兔诉说父母成为虎口点心；老黄牛被他

咬得满身鲜血，奄奄一息；狼怪它抢走了很多食物，害得他们狼群老是得

迁移；豹说它一出来小动物就吓跑了，自己得费更大的劲去追⋯⋯众兽悲

或愤之余，又无力抗衡猛虎，惟有推举足智多谋 称狡猾 的狐狸设

法解救。

说狐狸狡猾可真不冤枉它。这不，一天，狐狸向老虎献媚：“虎大哥，

你真有型，高大威猛，虎纹斑斑实在迷死人了，可惜你的门牙外露，有点狰

狞，如果稍做修整，就是百分百的帅哥儿了！”说罢把狐尾巴往虎身一扫，

眼睛变成桃心儿状，以口水差点流出来的样子望着它。

老虎立马就得意得忘了形，忙问狐狸妹妹，你看如何修整才好看？狐

狸说：“你把门牙拔掉吧！”老虎于是去求医生把门牙拔去。狐狸又说：

“你真听话，今天我给你甜丝丝的奖励。”于是领着老虎去蔗田大快朵颐。

老虎蔗糖吃多了，得了龋齿，不久之后连大牙也开始腐烂，痛得死去

活来。没办法，老虎又去找牙医，医生说： 上次要扮帅拔去门牙，今天大

牙烂得严重，若不拔除必会痛死。”老虎无奈，只好让医生拔去烂牙。这时

的无牙老虎，连小黄牛也吃不到，威风尽失，森林的群兽高兴不已，大赞狐

狸好计谋！

比较不同企业的竞争实力，找出了主要竞争对手后，还要研究其所以

能保持强大的获利能力、对本企业构成威胁的主要原因。是技术力量雄

厚？资金多？规模大？或是其他原因？对主要竞争对手研究的目的是找出主

要竟争对于竞争实力的决定因素，以帮助企业制定相应的竞争策略。

然而，面对敌人，不一定要强攻，尤其是当这个敌人比自身强大的时

候。有时候不妨采取“曲线救国”的思路，像狐狸一样，攻之在不知不觉当

中，甚至令其自折爪翼。

人人都有长处，都有强项，好好发掘自己的强项，这是根本。作为对
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手，你当然会畏惧敌人的强项，也当然会想方设法将其削弱。狐狸骗老虎

拔牙，就是针对老虎的强项，策略可以说相当成功。

放虎不一定归山

魏大都督侯渊，率领七百骑兵，疾奔袭击拥兵数万的葛荣部将韩

楼。他孤军深入敌方腹地，带着一股锐气，在距韩楼大本营一百多里地

之处，将韩楼的一支五千余人的部队一下子就打垮了，还抓了许多俘虏回

来。

这个侯渊看上去十分仁慈，他不但没有将俘虏杀掉，也没有当“包

袱”背起来，而是将他们放了，还把缴获的马、口粮等东西都发还给他们。

侯渊的部将都很不理解，劝他千万不要放虎归山，这不是明摆着帮敌人的

忙，打击兄弟们的积极性吗！侯渊向身边的将士们解释说“：我军仅有七

百骑，兵力十分单薄，敌众我寡，无论如何不能和对方拼实力、拼消耗。我

将俘虏放归，用的是离间计，使韩楼对他们疑心，举棋不定，这样我军便能

趁机攻克敌城。”将士们听了这番话，才恍然大悟。

侯渊估计那批释放的俘虏快回到韩楼占领的蓟城了，便率领骑兵连

夜跟进，天亮前就去攻城。韩楼接纳曾被俘过的这批部下时，就有些不放

心，当侯渊紧接着就来攻城时，自然而然地就怀疑起这些放回来的士兵，

该不是给侯渊当内应的吧！他由疑而惧，由惧而逃，弃城而去没多远，就被

侯渊的骑兵部队追上去活捉了。

现在的企业强调人性化管理，强调团队合作，足见团队合作的重要

性。作为一个团队的领路人，责任重大，有时候为了取得竞争的胜利还真

的需要一些谋略。在自己处于不利地位的时候，瓦解对方士气、破坏对手

团结确实是一招妙棋。而作为一个在市场上领先的企业来说，众多的竞争
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对手都对你虎视眈眈，特别是作为一个企业的管理者，人家可能正对你进

行深入的剖析呢，研究你的爱好，然后有针对性地采取一些策略，如果不

小心防范，可能就会有和韩楼一样的遭遇了。

“知己知彼，百战不殆”，认清对手固然重要，有时候真正地分析了解

自己却更为要紧。为了能拟定目标和方针，一个管理者必须对公司内部

作业情况以及外在市场环境相当了解才行。

“鼠目寸光”赢来的战斗

北宋名将曹玮有一次率军与吐蕃军队作战，初战告胜，敌军溃逃得十

分狼狈。曹玮命令士兵驱赶着缴获的一大群牛羊往回走。牛羊走得很慢，

落在了大部队后面。有人看了觉得不得了，万一敌军突然杀个回马枪，自

己不是死得很惨？于是跑去向曹玮建议：“牛羊用处不大，又会影响行军

速度，不如将它们扔下，我们也能安全、迅速赶回营地。”曹玮不接受这一

建议，也不作任何解释，只是不断派人去侦察吐蕃军队的动静。吐蕃军队

的大将军狼狈逃窜了几十里，听探子报告说，曹玮舍不得扔下牛羊，致使

部队乱哄哄地不成队形。大将军暗喜，原以为这个曹玮是什么了不得的人

物，却连几头牛羊都舍不得放弃，鼠目寸光，真是没有大气候。如此一想，

便掉头赶回来，准备袭击曹玮的部队。

曹玮得到这一情报，便让队伍走得更慢，到达一个有利地形时，便整

顿人马，列阵迎敌。当吐蕃军队赶到时，曹玮派人传话给对方大将军说：

“你们远道赶来，一定很累吧。我们不想趁别人劳累时占便宜，请你让兵

马好好休息，过一会儿再决战。”吐蕃将士正苦于这百十里地跑得太累，

很乐意地接受了曹玮的建议。等吐蕃军队歇了一会儿，曹玮又派人对其统

帅说“：现在你们休息得差不多了吧？可以上阵打一仗啦！”于是双方列队

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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开战，只一个回合，就把吐蕃军队打得大败。

后来，曹玮才告诉部下：“我扔下牛羊，吐蕃军队就不会杀回马枪而

消耗体力，这一去一来的，毕竟有百里之遥啊！我如下令与远道杀来的吐

蕃军队立刻交战，他们会挟奔袭而来的一股锐气拼死一战，双方胜负难

定；只有让他们在长途行军疲劳后稍微休息，腿脚麻痹、锐气尽失后再开

战，才能一举将其消灭。”

一个优秀的领导人一定有一套好办法去判定市场上自己与竞争对手

的优劣形势。如果自己处于优势，怎样做都能将对手挤出竞争领域当然是

最好不过的了，关键是很多时候是胜负难料的，你对击败竞争对手根本没

有什么把握，市场也看不出来对自己的公司多么有利，怎么办？

最重要的一件工作就是收集竞争对手的商业情报，这对你做出明确

的判断非常重要。为了保持自己在世界贸易中的优势，美国政府甚至不惜

代价派出 到各国作间谍收集别国的商业情报。当所需资料都收集好

了，市场却没有出现自己期望的发展态势怎么办？那就要做出假相来迷惑

敌人，让他朝着自己希望的方向去行动。

会把握市场的领导者是优秀的领导者，但能够创造市场机会的领导

者更是杰出的人才！

其实，敌人的强大与否很大程度上取决于与自己的实力比较上，所以，研

究敌人的同时，还要研究自己。
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一切都由顾客决定，顾客说你不好，你就是不好。

企业管理顾问 余世维

让你的员工有尊严

上海贝尔是一家中外合资的高新技术企业，他们的产品有很多，其中

我们最熟悉的就是阿尔卡特手机。一位朋友因为公事经常和贝尔公司的

人打交道。他说，他最喜欢让对方带他去贝尔的餐厅吃饭。因为他们公司

的餐厅很漂亮，就像是一个很有档次的饭店一样，很干净，很华丽。

一样，贝尔的大厦里面，顶层的那间会议室，也一样很漂亮。里面的灯

光、冷气和地毯，都设计得十分漂亮。朋友说，一看就出自不凡的手笔，后

来一问，果然不错，是一个法国著名的设计师设计的。贝尔大厦一进门的

大厅里，挂着各国领袖到公司视察的照片。

为什么？贝尔在这里面的潜台词就是：你看看我，这就是世界上有名

的大公司。

这叫做尊严。

如果上海贝尔是一个很糟糕的烂公司，如果一进去，它没有很漂亮的

花灯和庭院，门口没有像样的门卫，穿的制服也不整齐，大厅不够华丽，做

它的员工，就会觉得很没有面子。因为做电讯行业的，本身就是大资本，样

第二节　　看敌人时看自己
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子要做得很像。所以在上海贝尔工作，一定会觉得有尊严。当员工提起自

己的工作地 贝尔 的时候，会很自豪，很骄傲，因为有尊严。如果点

被人问起自己的公司，他们遮遮掩掩，语焉不详：“反正就是一个做电讯

的公司，叫贝什么你自己猜好了⋯⋯”这叫窝囊。

所以要让你的员工有尊严。

如何让你的员工有尊严？其实门面上的包装不是最重要的。如果有人

问你的员工“：你是如何进入这家单位的？”你的员工会说“：进我们单位

不容易啊，要面试要口试，扒层皮似的很痛苦。”那他会觉得这家公司使

自己显得有价值。

如果他回答说“：很容易啊，凭身份证就进去了！”那别人会觉得这样

的公司不值得去，没有经过筛选。

有的时候，越是给人以一种标准行为，越是对他有绩效的要求，他越

觉得自己活得有尊严。而这所谓的标准，对一个人来说，就是一种誓约，一

种品质，一种尊严。当然，每个公司都有自己的产品标准，都有自己对员工

的要求，问题是，你有没有执行这种标准？

一战的时候，日本的针织行业产品质量很一般，好的染料都要从德国

进口。有一个公司，每年都要送一些好的布到皇宫，供天皇家族使用。后来

因为战争原因，德国停止了对日本的染料出口，进贡的布染到一半汲法紫

了。那家公司的董事长就去皇宫和办事员说明原因：“今年实在是抱歉，

因为我们没有好的染料，所以今年的布可能无法进贡了，但是您放心，等

我们一有了染料，马上把布染好了送过来。”

董事长一回到公司，就召集底下的人说：“现在因为打仗，我们没有

染料，你们可不要拿日本染料代替。虽然现在看起来差不太多，可是人家

一用，就知道有一半是真的一半是假的。现在把仓库里的那些布统统拿出

来。”
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这位董事长拿了一把刀，把那些未染过的部分都割下来。他觉得自己年纪

大了，怕自己万一哪天死了，有人违反他的规定用日本染料染这些布。他

大概是有预感，第二年，他就死了。

他死后不久，一战就结束了。德国的染料又出口到日本，这家公司就

用这些染料去染当年的布。只是，被董事长割断的那些布中，有一匹被拿

出来，挂在公司的大厅里，从屋顶上一直垂下来。这匹布旁边有一个铜牌，

记录这匹布的故事。另外还挂着一句话：一生只做一件事。这句话成为整

个公司的文化。

这匹布的品质，变成公司的生命。从那时起，这家公司出口的布，全部

都是一流的。

这就是形成标准的力量。在日本，只要一说这家公司的名号，顾客连

看都不看，闭着眼睛就能把布买走，就相信他们到这种地步。在这家公司

工作的员工，都十分有尊严。有几个很老的员工，都七十多岁了，实在是太

老了，公司建议他们退休。可他们都觉得退休了很难过，提出可以退休，但

每天还要回来。看看有什么事需要帮忙，有什么技术问题需要指导，这对

他们来说是一种尊严。

德国的奔驰在我们的身边行驶，你看到它会想到什么？这是一种尊

严，对德国来说，他们生产出这样的汽车，就是一种荣耀。为什么有钱的人

喜欢买奔驰？如果它没有今天的这种品质，你会买吗？奔驰的那个标志对

它的驾驶者来说，是一种尊严。所以，在众多同行中，谁有这种尊严，谁能

建立这种品质，谁就是强者。

这就是我们所说的企业文化。让员工产生这种尊严的价值观，就构成

了企业文化的核心，确立了执行的标准。标准的确立是企业文化中的优化

功能。企业组织文化为企业员工提供了明确的价值观，为企业的一切活动

提供了基本的行为准则，不同组织成员要自觉地根据这些准则去行动，就
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会使得整个组织的活动协调、有序、以最合理的方式去展开。

让标准成为默契

有很多航空公司都犯过这样的错误，飞机起飞后，轮子收不回去，因

为上面的插销没有拔下来。结果飞机又要飞回来把插销拔下来后再飞上

去。但是，飞机的起飞和降落是最耗油的。厦门航空公司后来规定，拔插销

的人把插销拔下来以后，要将插销举起，后退十五步，当机械师看到他手

中插销 的手势，表示上的红丝带后，两手在头部的高度上举起，并做

我看到了，这时拔插 ，飞行员就会销的人才可以把手放下；机械师一

看到，这时才开始操作飞机，正式飞行。厦门航空因为这件事，一年节省

磅汽油。仅对这项操作，他们就写了 页 的纸，详细说明。

后来这种做法被更多的操作程序采纳，并涉及到不同的部门。现在在

厦门航空公司，标准作业规范共有 本之多，分为不同的颜色：绿色的是

航空管理；红色的是飞行安全；蓝色的是人事⋯⋯全都写得很明白，从此

以后关于操作规程，公司再也不用强调了，成为一种默契。谁犯了错“：把

绿色的第六本拿来。”一翻，很清楚“：刘组长，这是你的错。”就这么简

单。

在我国历代的皇宫中，一般都是十分安静的，宫女太监们做事，靠的

是默契。据说慈禧太后每次吃完饭的时候，太监出来，只有一个动作：将左

手打开，右手食指和中指并起来，用力拍左手手掌两下，意思是：上茶。这

时会有人上茶，茶的上法，上什么茶，都是标准作业。茶下去后，太监再重

莲花。水下去后，太监再出来拍两下：上烟。上烟时的方向、方法，也都有标

准，一点声音都没有，整个过程十分默契。

让标准成为默契，最重要的是贯彻标准的执行情况。一个公司如果能
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达到这种默契是十分不容易的，这其中需要对员工不断地教育和强调。这

就是企业组织文化的约束功能，是与激励功能相对应的一种功能。要告诉

组织成员何种行为是组织需要的，同时，也要向他们表明了什么样的行为

是组织不希望出现的。组织成员会因此而自觉调整自己的行为，使之符合

组织的要求，形成自我约束的能力。

把 的爱给 的人

我们常常会在电视上看到某场球赛后，教练对记者说：“我们的球队

没有英雄，他们每个人都是英雄。”

同样，麦当劳的企业文化中，同样没有英雄和明星。全世界的麦当劳

的店长都要给客人点餐，因为他们认为，店长是给别人叫的，而麦当劳的

成长，靠的是所有的无名英雄。所以没有几个人知道麦当劳总经理叫什么

名字。

一个公司里真正的超级明星，很少有 ，公司里所有的业务，绝大多

数都是由普通的员工来完成的。所以不要迷信明星。很多公司其实并不喜

欢挖墙角，著名经理人余世伟博士曾说过，自己并不喜欢那些超级明星。

他认为，那些所谓的超级明星，第一不懂得感恩，他们往往认为自己能有

今天靠的是自己的能力；第二，不合群，自以为在公司里鹤立鸡群；第三，

他们从来不妥协，当公司有难的时候，他们从来不愿意委屈自己。余先生

说“：这种人，他们除了对工资有高要求，对我没有什么特别的贡献。我喜

欢用一些资质一般的人，把他们培养成为我的左右手。”

从智商的角度上讲，智商在 之间的人，占全人类的 。世界上最

聪明的人和最笨的人一样，都太少了。所以一个公司，不要指望有一个顶

级聪明的人为你效劳，即使是那些重金挖过来的，因为不感恩，也很容易
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被别人挖走。

中国人和美国人一样，都很喜欢褒扬那些耀眼的明星。美国管理学家

肯尼迪和特伦阿伦 斯 迪尔就认为，企业文化由四个要素组成，其中一个

就是英雄人物。他们认为，英雄人物是组织价值观的人格化，为其他组织

成员提供了成功的楷模、仿效的榜样。价值观是抽象的，英雄人物则是具

体的。为了使价值观真正成为组织成员的行为准则，使“成功”成为组织

成员追求的目标，必须为他们提供明确的学习榜样。榜样的存在，既为其

他组织成员提供了努力的方向，也会因此而诱发组织成员合理（符合组

织要求）行为的竞赛。

然而，中国有句名言说“一将功成万骨枯”。

现在是一个强调团队合作的时代。 公司就曾在这个问题著名的

上犯下一个严重的错误。 日本分公司，有一年在发年终奖金的时候，

总经理叫了几个日本人进来，表扬了他们一年来的工作成绩，并特别颁发

奖金以示鼓励。过了一会儿，另一些没有获得奖金的人派了代表，他进来

后递上一份文件，十分抱歉地说“：杰弗逊先生，我们考虑了很久，决定辞

职。因为有的人有奖金，我们没有。我们自认为在公司这么久，做事情没有

对不起公司，不知道公司为什么没有重视我们，我们没有这个脸呆下去。

这是我们辞职的总名单，我们明天起就不再来了，谢谢您这两年来对我们

的栽培和照顾。”

这位代表刚走，另外一些拿到奖金的人派了代表也进来了，同样递上

一份文件：“杰弗逊先生，这是我们辞职的总名单，我们明天起就不再来

了。我们刚才出去后觉得十分羞愧，因为 在日本能打下今天这样的

市场，是全体同事共同努力的结果。听说有些人没有拿到奖金，我们十分

难过，因为大家都有贡献，所以我们没有脸再继续呆下去了。谢谢您这两

年来对我们的栽培和照顾。”
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日本区总经这位美国 理见状十分不解，怎么来了个集体辞职？

发生了什么事 ”于是他马上找来人事部经理： 这位人事部经理回答

说：“杰弗逊先生，我三年前就曾告诉过你，我们日本人，要么全都有奖

金，要么全都没有。你今天给一些人发了而没给另外的人，就告诉我们，我

们这个团队里有人优秀，有人不良。优秀的人没有脸呆下去，不良的就更

没有脸呆，所以他们决定明天都不来了。杰弗逊先生，这是我的辞职书，我

明天也不来了。因为发生这种事情我也没有脸，谢谢您这三年来对我的栽

培和照顾。”

这位杰弗逊先生终于明白了，马上收回全部奖金，按照人数除以

，每人一份，才算平息了这个事件。这就是 公司历史上著名的东

京事件。

故事给我们一个教训，作为一个团队，要成功就都成功，要不行就都

不行，大家是一个集体，没有英雄，没有明星。

我们习惯褒扬那些明星，是希望他们给别人一个榜样的形象。如果没

有榜样，员工会不会更没有动力工作？其实，我们可以通过另外的方式来

激励员工工作。有位管理者说，在他的公司，奖金分为三种：一、业绩奖金，

按个人贡献颁发；二、团体奖金，每个人都有份；三、后勤奖金，专门发给后

勤工作人员的奖金。

为什么这样分呢？连做后勤的人都有奖金？这位管理者说，之所以这

样设置，是因为一件小事。一次，公司的家具部门中，有个后勤人员把家具

送到顾客手上时，顾客看了看说：“这个大理石有问题啊，你们还说这是

意大利的花岗石，有没有搞错！”这位可爱的后勤人员居然说：“就是的，

我也不知道公司怎么会进这种大理石。”顾客说“：那你给我抬回去。”然

后这个后勤人员就乖乖地把那套家具抬回来了。

讲到这里这位管理者说，你知不知道家具卖出去是绝对不可以抬回
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来的？他笑着说，你就是抱着顾客的大腿哭，任人家打骂，也不能抬回来

啊！因为一拿回来，这家具不管有没有问题，就再也没有人愿意要了“。后

来我发现，这个送货的没有奖金。”他说“：我马上就改变了奖金的分配方

案， 归业务， 归后勤，后来类似的事情就再也没发生过。”

所以，作为管理者，要把 的爱，给那自己 的人，而不是把自

己 的爱给那 的英雄或者明星。
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第三节　　你的那些衣食父母

他们是上帝，是衣食父母，是最可爱的人。

玫琳凯创始人 玛丽凯

让他们满意

我的一位朋友是飞来飞去的培训师，偶尔聊天时，他给我讲了关于枕

头的一次经历。由于经常要穿梭于各个城市讲课，入住酒店就成为家常便

喜欢睡高枕头，自我饭。他这个人有个怪毛病 解嘲说是“高枕无忧”。

在外地培训，他通常都是一个人住一个标准间，总是把另一张床上的枕头

放在自己床上。往往在第二天，客房的服务员都会把他移动过的枕头放回

原位。一来二去，他觉得总是麻烦服务员，自己都不好意思了。于是就养成

一个习惯，第二天总要自己把移动过的枕头放回原位。

有一次出外讲课，由于实在劳累，第二天起床后就把换回枕头的事忘

了，晚上回到房间，却发现了一个小小的变化。枕头变了，下层是一个普通

枕头，上层是一个散发淡淡药香的保健枕头，而且比普通枕头高了一些。

再一看，床头柜上有一盒“金嗓子喉宝”，另附一张便条。便条的大意是：

本酒店欢迎你的入住，并感谢你能来本地授课，为表示本店心意，特送上

一盒“喉宝”。最后是酒店客房部经理的签名。从此以后，他对这家酒店的

印象特别深，一有机会到这个城市，不仅自己人住，而且介绍朋友入住。

也是这位朋友，一次住到上海的一家饭店。吃早餐的时候，他对服务

小姐说：“小姐，你们放水果的那个地方没有叉子。难道要我用我的叉子

叉所有的东西吗？我刚用它叉过了煎鸡蛋，再用它叉梨花糕，现在还要用
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