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译 序

      “麦当劳”能够在短短的二十几年时间里从一家小小的、连

座位都没有的路边快餐店发展成为在餐饮服务业乃至整个连锁经

营领域称霸群雄的全球性 “巨无霸”公司 (麦当劳公司成立于

1955年，其股票于1966年在纽约上市，并于Zo世纪}o年代走

向世界)，绝非因为偶然的机遇一}}而就，她所经历的是一条艰

辛、曲折、充满荆棘和风险、必须脚踏实地才能一步一步走完的

坎坷之路。

    译者曾为中国大陆首家麦当劳餐厅经理，也是第一个接受麦

当劳公司汉堡大学系统培训并获得 “汉堡学士”以及汉堡大学校

长奖的来自大陆的中国人。当年译者所在的中国大陆第一家麦当

劳餐厅 (1990年10月8日于中国深圳特区开业)曾连破麦当劳

公司全球 14000家连锁店的开业销售纪录和单日销售纪录，并于

1992 } 1993年度成为麦当劳全球 “交易人次前十名餐厅俱乐部

成员”，列当年全球各分店稍售额及交易人次增长率前列。作为

迄今为止第一、也是唯一的大陆中国人，译者当年在新加坡和美

国参加了麦当劳公司为准备在中国大陆开办首家分店而特意度身

订制的培训计划，身受该公司文化与经营理念的浸染和熏陶，曾

戏称自己血管里流的血液已经带有番茄酱的味道;早在 13年前

首次接触这本书时，就深深地被雷·克洛克先生超人的毅力和智



慧、杰出的经商和管理才能所折服，为他独特的人格魅力所倾

倒，并期望着有朝一日可以将这部与公司的培训教材及营运管理

手册一起被许多麦当劳人奉为 “圣经”的著作介绍给中国读者，

也希望国人可以从中领悟到所谓创业、管理和经商的真经。

    雷·克洛克先生非常喜爱并经常谆谆告诫的 “训辞”是这样

说的: “在这个世界上，夺取成功的方法只有一个，那就是 ‘坚

持’，这是其他任何因素都不能取而代之的。 ‘富有才华’不

能，才华横溢而终无所成的人早已屡见不鲜; ‘天才’不能，许

多所谓的 ‘天才’最终给世人留下的不过是一堆笑柄; ‘教育’

也不能，受过良好教育的社会弃儿比比皆是。唯有下定决心而坚

持不懈，才能战无不胜、攻无不克。”

    诚所谓， “竭尽全力，玉汝于成”。

    本书的中文简体字版出版时，鉴于对雷·克洛克先生经营理

念所取得的惊人成果的钦佩，我们将书名改为 “三十年一亿

倍”，以飨读者，在此予以说明。



序
                        - j-曰

        曰

      “美国的税制挫伤了人们勤奋工作的积极性”， “这个国家

已经不再充满生机了”!过去30年间 (指1976年以前— 译者

注)人们听到过太多类似的抱怨，而我们这些在商学院教授现代

企业管理理论的人都知道，上述悲观的说法是站不住脚的。事实

上就在这期间，人类创造了巨大的财富，生活水平较之以往大为

提高。有无数个人或企业成功的范例可以证明，我们这个以自由

市场经济为基础的资本主义社会依然生机勃勃。

    像雷·克洛克这样的独特而个性鲜明的人总会在适当的时机

出现，向世人证明成功的机会依然存在，并给予悲观论者有力的

驳斥。 “竭尽全力，玉汝于成”，雷·克洛克的自传以及麦当劳

公司的历史本身生动地告诉我们，勇于冒险者一定会有相应的回

报;同时也提醒我们，成功的机会比比皆是，关键在于如何发现

并抓住它们，在于 “在适当的时间做适当的事”。对成功者而

言，一点点幸运是需要的，但非常关键的因素恰恰容易被世人忽

视，尤其是在歌舞升平的繁荣年代更容易被人忘记，那就是 “努

力工作”— 竭尽全力，方能够玉汝于成!

    雷·克洛克曾于1974年访问我们位于达特茅斯校园的阿莫

斯塔克商学院，并于1976年携同其属下、包括当时的麦当劳公

司总裁兼首席执行官佛雷德 ·特纳在内的管理团队一行再次造



访。而他的第二次访问本身就向人们展示了其赖以纵横商海的超

人的坚定毅力。那天，强大的暴风雪令本区所有机场关闭，而无

畏的克洛克先生却调用他在波士敦的地区总部麦当劳公司的大

轿车，率领其高层管理团队冲过暴风雪的重重阻隔出现在我们

面前。

    克洛克先生用他的坦诚彻底征服了听众— 这些所谓见多识

广的MBA学生们。他在两次演讲中与学生们分享了他的人生以

及麦当劳的发展史，并以这两次报告为基础写成了今天这部自

传。克洛克先生回答了学生们向他提出的所有问题，并在演讲与

讨论中充分展示了他赖以成就其今天的商业传奇的人品与风采:

他的坚毅的经营哲学，他贯彻始终的 “吸引家庭顾客”的基本经

营策略，他强调的作为麦当劳根基的 “品质、礼貌、清洁、服

务”，以及他对同事、合作伙伴尤其是那些在公司成立初期就一

同共事的人们的一贯忠诚。他的演讲展示了他幽默、争强好胜和

沉缅于努力工作的个性以及他的坚定信念，那就是:在美国，每

个人都可以达到甚至超过任何合理设订的人生目标。克洛克先生

作为一个伟大的推销员，是一个罕见的同时兼具超凡的领袖气质

和注重细节的行政管理人员素养的人。

    在克洛克先生的演讲过程中，听众很快就可以意识到他之所

以为其自传取名为 “竭尽全力，玉汝于成”，决不仅仅是用来比

喻麦当劳那些非常著名的产品的制作过程。这个标题向我们揭示

了克洛克先生长达30年作为推销员、销售经理进而经营自己的

小生意的艰辛历程。直到1954年，当他年已五十有二，当很多

高层管理人员在这样的年纪已经开始为退休后的悠闲生活做打算

时，他的好运降临了。 “竭尽全力，玉汝于成”同时生动地向读

者揭示了麦当劳公司发展成为如今这一在快餐和特许经营领域的

佼佼者的过程中需要投入的惊人的资金、时间和精力。

    1976年对于麦当劳公司来说是具有划时代历史性意义的一

年，这一年公司的经营收入将首次超过十亿美金。对任何公司来

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com



讲这都是一个里程碑。非商业历史专业的学生可能不明白一个仅

有22年历史的公司取得如此成就的巨大意义。让我们做一比较

来说明问题:例如，IBM这一享有快速发展盛誉的公司，她是在

1957年也即公司的46岁生日那一年，其年营业额才达到十亿美

金;而施乐，另一个以其成长性而著名的公司，却花了63年的

时间，到1969年才跨入年销售额十亿美金的行列;波拉罗依得

公司，成立于1937年，也是刚刚才接近如此的业绩。即使考虑

自1906年施乐公司成立以来不同年代物价水平的变化，上述统计

数字仍然在一定程度上反映了麦当劳公司无与伦比的发展速度。

    纵观麦当劳公司成长壮大的辉煌历史，每一页上都可以看到

这样几个字:竭尽全力!在克洛克先生的领导下，麦当劳用不断

的创造与完善使整个餐饮业发生了一场革命，她改变了整个世界

的饮食习惯并提高了顾客对餐厅的期望值。我们现在谁还能再忍

受以往那样缓慢的服务、昂贵的价格、放置很久了的油乎乎的薯

条以及肮脏的就餐环境?

    克洛克先生这本自传绝不仅仅是一本引人入胜的传记传奇，

它也是所有商务或经济专业的学生不可多得的补充教材。我相信

对于那些渴望拥有自己的企业的人们，不论你是刚刚步入社会、

还是已到知天命之年，或是处于此间的任一年龄段， “竭尽全

力，玉汝于成”这本书都有它独特的价值。

              鲍尔 ·帕格奴奇

达特茅斯大学阿莫斯塔克商学院教授、副院长



麦当劳 克洛克

Grcnding It Out

当劳获 雷·克洛
The Makang of Mc Donald's

初识麦当劳

人生有如碧海扬帆的航船，

潮起潮落，机会因缘;

把握时机即可顺风顺水

抵达光明的彼岸。

茫茫大海，

波涛汹涌，暗礁浅滩;

良机稍纵即逝

旅途充满搁浅甚至沉船的风险。

— 引自莎士比亚 ((朱丽叶·凯撒》

    我坚信每个人都应对其自己的幸福或困境负责，这

是一个非常显而易见的道理。可以说我的这一秉性骨子

里是传承于波西米亚的农民祖先的，我喜欢它，因为它

对我有用。不论是现在功成名就、身价亿万，还是早在

  (2}世纪)2}年代时为养活妻子和幼女，靠推销纸杯

·1·



而赚35美元的周薪并兼职弹钢琴，我始终坚信这个信

念。另外，一个成功的人应该不放过任何机遇，而我也

总是那样做的。当为丽莉·图利普 (Lily一Tulip)纸杯

公司卖了17年纸杯并已成为该公司顶尖的销售员时，

我看到了一个充满风险的机会，即代理称为 “多头搅拌

机 (Multimixer)”的有六个头的奶昔机，我抓住了它。

    当然，要放弃一份安稳的收人去独自创业是个非常

不容易的决定，我妻子当时对我的决定表现出难以置信

的震惊。但我的成功很快就平息了她的恐惧，令我可以

兴高采烈地全身心投人到销售战役中去，向全国范围内

的每一个汽水店、乳品店推销我的 “多头搅拌机”。我

成功了，这是一次回报可观的狂赌，我喜欢它!

    我经常说， “当人年青时，他总是在成长;而一旦

他成熟了，就会开始衰亡”。

    当听到在加利弗尼亚发生的一件有关我的 “多头搅

拌机”的传奇事件时，我的心态正像圣帕特里克节上的

爱尔兰国花一样年青。那时，我对全国各地不断打来的

客户订货电话感到奇怪，他们可能是位于奥瑞根州波特

兰的餐厅主人，也可能是位于亚里桑那州玉马的汽水店

主，或者是华盛顿首府的乳品店经理。总之，所有的信

息都是一样的， “我想向你订一台跟加利弗尼亚州桑博

那地诺的麦当劳兄弟店里一样的多头奶昔机”。

    我越来越奇怪，谁是麦当劳兄弟?我在全国各地卖

了那么多机器，为什么顾客偏偏指定要他们那种 (当时

他们的机器只有五个头而不是六个)?但查了一下出货

记录后我就更吃惊了，天那，麦当劳兄弟不是买了一

台、两台或三台，他们有八台呀!真是难以置信，想像

一下八部机器可以同时搅拌四十杯奶昔哦，太多了吧!

而在1954年，一台这样的机器售价可是150美元呐!更

令人惊奇的是这些竟发生在桑博那地塔，当时它还是地



麦当劳载文雷·克洛克
Gnndang It Ow The Making of Mc Donald's萨

处沙漠中的一个宁静的小镇。

    这天，我飞去洛杉矶并与在那儿的销售代表通了电

话，第二天清晨就驱车六十英里赶赴桑博那地诺，大约

上午十点钟我到了麦当劳兄弟店外。当我驶过他们的店

门外时，眼前的景象并没有什么与众不同。那是一个普

普通通地立在路口的小小的八角型建筑，占地约2}}平

方尺，看起来就是一个典型的普通 “得来迎”餐馆

  ( Drive一in，在美国指可以服务到车上的路边餐厅—

译者注)。快到上午 11点的开业时间时，我停下车，

看见一些服务员开始上班了。清一色的小伙子，穿着整

洁的白色衫裤，戴白色纸帽子，我看着就喜欢。他们开

始将原料从屋子后面一排狭长、低矮的小屋搬出来，用

有四个轮子的小车将一箱箱牛奶、饮料、做汉堡用的肉

和面包，以及用粗麻袋装的土豆儿推进店里。他们越干

越有劲儿，一会儿就像郊外的蜜蜂一样忙了起来。我告

诉自己，肯定会有与众不同的事儿要发生了。很快，顾

客的车子逐渐多起来，开始排队了，接着停车场停满

了，客人开始在售卖台前排队，然后拎着一袋袋的汉堡

包儿回到自己的车上。八台奶昔机同时开动比起不断站

    }
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    麦当劳兄弟店的

原址，在加利福尼亚

州的桑博那地诺，是

一个八角形的汉堡工

厂。店里八台多头搅

拌机在马不停蹄地工

作着。正是这样的场

景吸引了我和麦当劳

兄弟进行合作。
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到柜台前的客人来说还是显得有些不够。

    我看得有点昏头了，犹豫着走下车并站到排队的人

群里。 “嘿，这里为什么这么吸引人啊?”我问站在我

前面的一个皮肤黝黑、穿着印度麻料西装的男人。 “从

未来过吗?”他反问我。 “没有”。 “你看”，他对我

说， “你在这儿只花一毛五美分就可以买到你从未吃过

的最好的汉堡包儿，而且不用像在其他地方那样等很长

时间、接受差劲的服务、还要给小费”。

    我离开队伍踱到房子的后面，看到几个人像棒球比

赛中的跑垒手似地蹲在地上，背靠着墙，正大口地嚼着

汉堡包儿。其中一个看似来自附近工地、身着工作服的

人抬头看了我一眼，并露出友善的微笑。于是我间他大

约多久来一次这家餐厅?他边嚼边说: “当然是每天都

来了。这儿的汉堡包儿比其他地方的强多了。”

    当天的天气很热，但我见不到飞来飞去的苍蝇，甚

至停车场上也见不到任何掉在地上的垃圾。穿白色工作

服的服务员将样样东西放得整整齐齐，而且一边工作，

一边做清洁。这一切给我留下了深刻印象，因为我最不

能忍受乱糟糟的环境，尤其是在餐厅里。

    停车场内一部敞蓬车里坐着一个红头发的女孩，她

正小心翼翼地打开面前的汉堡包儿，并全神贯注地吃起

来。我走近她并告诉她说我正在进行市场调查， “如果

不介意的话，能告诉我你多久来一次这里吗”?她笑着

回答说: “只要我在附近就会来，而且我会尽量多来，

因为我的男朋友就住在旁边。”不知道她是否故意告诉

我她的男朋友住在附近，免得像我这样的中年男子再来

骚扰她，事实上我也不介意她如何看我。令我激动的并

不是她性感的外貌，而是她竟然如此钟爱这里的汉堡包

儿。看着她的吃相，再看看满满的停车场里的其他人同

样狼吞虎咽的样子，简直让我惊呆了。这家餐厅的经营
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水准实在是太棒了，真是闻所未闻啊!

    我已不记得那天中午我是否在那儿吃过汉堡包儿

了。只记得当时我走回自己的车里，坐在那儿等到大约

下午两点半的样子，此时喧闹的人群渐次散去，只剩下

一些零散的客人。我走近餐厅，并向麦当劳兄弟麦克和

迪克做了自我介绍。他们看起来很高兴见到我，称我是

  “多头奶昔机”先生，我们一会儿就彼此熟悉起来。当

晚我们约定一起吃晚餐，并由他们向我介绍一些餐厅的

营运情况。

    吃饭的时候，我完全被他们所描述的简单而行之有

效的营运系统迷住了。他们仅向顾客提供有限的产品，

而所有产品的生产过程中的每一细微步骤都被明确地区

分、描述并规范化，使每一个员工都清楚地知道所有细

节何完成，标准如何，这样一来整个操作就变得一点也

不困难了。主食方面他们只卖汉堡和芝士汉堡，所有的

汉堡包儿都使用十分之一磅的肉饼，用完全一样的烹调

方法做成，每个售价15美分，芝士汉堡售价19美分，

软饮料售价 10美分，16盎司一杯的奶昔售价两角，而

咖啡则只卖5美分一杯。

    晚餐后，兄弟俩带我去见了他们的建筑设计师，后

者刚刚为他们设计了一个新的 “得来迎”餐厅，并且做

得非常漂亮。整体红白相间的建筑缀以黄颜色，窗户大

而时髦。相对原来的八角型餐厅来说，在就餐区的设施

方面也做了些改进。例如，在餐厅内部增加了洗手间。

而在原来的餐厅中，洗手间同办公室、仓库设在一起，

客人想方便时就要走过停车场，到餐厅后面那排狭长、

低矮的房子里去。新餐厅的独特之处在于屋顶上竖起的

  "M”状双拱门。高高的招牌挂在拱门上，并带有发光

的霓虹灯。尽管我可以在设计中挑出不少毛病，例如高

高的招牌似乎在刮风的时候容易晃动，霓虹灯会因灯管



经常会烧坏而不易保养，而且霓虹灯本身就看起来很俗

气，但我依然很喜欢包括这个拱门的主题和其他方面的

设计。

    当晚躺在汽车旅馆的房间里，我反复思考白天见到

的一切，脑海中浮现出一幅幅壮观的画面:在全国各

地，川流不息的高速公路边开起了一家又一家麦当劳餐

厅;当然，每家都用了八部多头搅拌机，机器飞速转动

着将大把大把的钞票源源不断地送进我的腰包。到次日

早晨起床时我已经想好了下一步的行动计划。

    第二天开门营业时我又来到了餐厅，看到的情况与

前一天一样，但仍令我兴奋不已。借助昨晚同麦当劳兄

弟谈话中了解到的资料，现在我可以更明确、细致地观

察所看到的一切。我注意到负责煎肉饼的员工如何操

作，他是如何将肉饼翻转来煎，又是如何把A}t} pfd作响、

冒着油泡的煎炉表面刮干净的，然而我最关注的还是炸

薯条的岗位，看那个员工是如何操作的。尽管麦当劳兄

弟已经详细地给我描述了这个岗位的操作流程，并告诉

我这是他们的生意之所以成功的关键因素之一，我还是

想亲自看看它到底是怎么一回事儿，将炸薯条做得这么

好一定有他们的秘诀。

    对于大多数经营餐厅的人来说， “炸薯条”只是一

种普普通通的 “零食”，给客人在吃汉堡包儿或喝奶昔

时，用来嚼一下消磨时间的。但那是普通的 “炸薯

条”，麦当劳兄弟的 “法式炸薯条”完全是另一个不同

的概念，他们在这上面倾注了大量心血。我眼下还不知

道秘诀到底何在，但有一天我一定会掌握它。对于我来

说，这些炸薯条的秘诀就像宗教信仰一样，我要将之当

作极为神圣的信条来遵循。

    麦当劳兄弟使用的是高品质的爱达华州出产的马铃

薯，每个重约八盎司，一筐筐地堆放在仓库中。篮子的
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四周像鸡笼一样用双层铁丝网围起来，这样既可以保持

通风又可以防老鼠咬。准备薯条的过程是这样的:员工

用粗麻袋将马铃薯装起来，再用四轮车从库房拉出来推

进餐厅;小心地将大部分皮刮去，仅留下一点点薄皮在

上面，然后把马铃薯切成长条，放人一个盛满冷水的大

池子里;另一个员工将袖子高高挽起到肩膀，双手伸进

池子轻轻搅动浮在水中的薯条;池子里的水由清变混，

那是马铃薯里的淀粉被泡了出来，跟着再用带软管的喷

头将剩余的淀粉冲去。准备好的薯条被小心地装人炸

篮，挂在炸炉边的架子上备用。一般的餐厅炸薯条用的

都是炸鸡或其他食品用过的油，尽管很多业主否认这一

点，但事实上他们为节约成本就是这样做的。虽说用剩

油来炸薯条并非什么大的罪过，但恰恰就是这一点令本

来很好吃的 “炸薯条”蒙羞，也倒了很多美国人的胃

口。当然麦当劳兄弟不是那样做的，他们绝不愿意尝试

任何有可能损害 “炸薯条”品质的方法;他们的薯条绝

对是用新鲜的油炸的，没有任何其他成份。而他们的

  “炸薯条”也仅以微利出售，三盎司一份，售价仅为

1}美分。顾客可以分辨谁的产品质优价廉，因此他们

餐厅每天 “炸薯条”的销量非常大，薯条炸炉边用来洒

盐的铝制大盐罐就可以说明这一点。这个大盐罐儿晃晃

悠悠地挂在一条长长的链子上，外观像救世军中的女孩

子们用的铃鼓一样。

    对我来说，麦当劳兄弟炸薯条的方法非常有趣，我

满怀兴致地看着这一切，整个工序就像他们向我描述的

一样，非常简单，我认为任何人只要遵循他们说的每一

步骤去做，就可以做出同样美味的 “炸薯条”。但是我

错了，而这只是我在其后与麦当劳兄弟的交往过程中做

出的众多错误判断之一。

    午餐繁忙时间过后，我再次与麦克和迪克坐下来交
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谈。我对两天来看到的东西

充满信心和希望，并期待我

对此事的热情可以影响他

们，愿意一起来实施我心中

的计划。我告诉他们说:

  “我去过全国很多家餐厅或

  ‘得来迎’店，但从未见过

像你们的店一样有发展潜力

的，为什么你们不开一系列

同样的连锁店呢?那样对你们和我来说都无异于挖到了

一座金矿，因为我可以卖更多的多头搅拌机呀!同意我

的说法吗?”等待我的却是一阵沉默，这兄弟俩只是坐

在那儿看着我，令我尴尬得就像是在宴会上把领带浸到

了汤碗里一样。过了一会儿，麦克微微笑了一下，将座

椅转过去冲着窗外餐厅对面的小山，慢慢地说道: “看

到对面山上门前有宽宽的长廊的那所房子了吗?我们就

住在那儿，而且非常喜欢它。我们愿意每天晚上坐在长

廊上看日落，享受这样宁静的生活。一个餐厅对我们来

说已足够了，开更多的餐厅就意味着有更多的麻烦，而

我们只愿意像目前一样享受生活。”

    他们的想法与我的差异非常之大，令我不得不停下

来用几分钟的时间重新组织自己的思路来说服他们。很

快我就意识到再按原来的方案继续下去一定是徒劳的，

于是就建议他们请别人来帮忙开新的餐厅，他们自己一

样可以按目前的方式生活，而我也可以按计划在他们的

连锁系统中卖我的机器。迪克仍不同意，他说: “那样

将会有很多新的麻烦，例如可以找谁来帮我们开新餐厅

呢?”我坐在那里，油然感到脑海里冒出一个明确的决

定，立刻觉得浑身血脉膨胀，于是倾身向前，对他们说

道: “这样吧，我来于如何?”

年一亿店一 .8
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围.圃
孩提时代

    从洛杉矶飞回芝加哥时我的皮包里躺着刚刚与麦当

劳兄弟签署的合同，而我永远也忘不了发生在1954年

的这一天，这真是决定命运的一天呀!按说已算得上是

生意场上的老兵了，但我仍然为这一新的战机的出现兴

奋不已，恨不得马上投人战斗。尽管我年已五十有二，

身患糖尿病和风湿性关节炎，胆囊及大部分甲状腺被摘

除，但我相信前途一片光明，我依然年青、依然在成

长，我此时的心态比这架飞机还要高。天空中晌晴薄

日，万里无云，蔚蓝的天空一望无际;鸟瞰大地，波浪

般绵延起伏的山峦从克罗拉多河直奔密支根湖。然而当

我们就要在芝加哥降落时，天气忽然转坏，天空变得灰

暗而恐怖，不知那是否是预示我前途多劫、充满荆棘的

征兆。

    我的思绪随着穿过云层徐徐下降的飞机，不禁渐渐

融人夜幕下芝加哥的那片大街小巷之中;我生于斯、长
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