
香草冰淇淋让汽车过敏
“那是不可能的”吗？

一天，一位客户写信给美国通
用汽车公司的庞帝雅克部门，抱怨
道：他家习惯每天在饭后吃冰淇
淋。最近买了一部新的庞帝雅克
后，每次只要他买的冰淇淋是香草
口味，从店里出来车子就发动不
了。但如果买的是其他口味，车子
发动就很顺利。

庞帝雅克派一位工程师去查看
究竟，发现确实是这样。这位工程
师当然不相信这辆车子对香草过
敏。他经过深入了解后得出结论，
这位车主买香草冰淇淋所花的时间
比其他口味的要少。原来，香草冰
淇淋最畅销，为便利顾客选购，店家
就将香草口味的特别分开陈列在单
独的冰柜，并将冰柜放置在店的前
端；而将其他口味的冰淇淋放置在
离收银台较远的地方。

深入查究，发现问题出在“蒸气
锁”上。当这位车主买其他口味时，
由于时间较长，引擎有足够的时间
散热，重新发动时就没有太大的问
题。买香草冰淇淋由于花的时间
短，引擎还无法让“蒸气锁”有足够
的散热时间。

对待用户所反映的问题，最关键
的是我们的“态度”和“理解力”。当
碰到问题时，不要直接就说“那是不
可能的”，而是投入我们真诚的努力，
冷静地思考问题的症结，积极地寻求
解决问题的方法。只要我们真诚和
用心，问题就会迎刃而解。

龟兔重赛兔子又输了
战略决定胜负

有一则新寓言故事：兔子与乌
龟赛跑输了以后，总结经验教训，并
提出与乌龟重赛一次。赛跑开始
后，乌龟按规定线路拼命往前爬，心
想：这次我输定了。可当到了终点，
却不见兔子，正在纳闷时，见兔子气
喘吁吁地跑了过来。乌龟问：“兔
兄，难道又睡觉了？”兔子哀叹：“睡
觉倒没有，但跑错了路。”原来兔子
求胜心切，一路上埋头狂奔，恨不得
三步两蹿就到终点。估计快到终点
了，它抬头一看，发觉竟跑在另一条
路上，因而还是落在了乌龟的后面。

竞争道路上，你的实力再足、条
件再好，也要依赖于明智的战略指
导。可以说，战略决定胜负。

什么也不做的话
神仙也救不了你

一男子去买车，需要10万元，
可男子只带了现金99998元，就差2
元钱！突然，他发现门口有一个乞
丐，就过去对乞丐说：“求你了，给我
2元钱吧，我要买车！”乞丐听后，大
方地拿出4元钱递给男子，说：“帮
我也买一辆。”

这个故事告诉我们，如果你完
成了九成以上的任务，那么任何人
都可以轻而易举地助你成功，相反，
你什么也不做的话，神仙也救不了
你。

人生中许多东西值得留恋
有时你必须学会放弃

有两个人相约到山上去寻找精
美的石头，甲背了满满的一筐，乙的
筐里只有一个他认为是最精美的石
头。甲就笑乙：“你为什么只挑一个
啊?”乙说：“漂亮的石头虽然多，但
我只选一个最精美的就够了。”甲笑
而不语，下山的路上，甲感到负担越
来越重，最后不得已，不得不不断地
从一筐石头中挑一个最差的扔下，
到下山时他的筐里也只剩下一个石
头!

人生中总会有许多地方需要选
择，有时会很痛苦，但你必须选择放
弃。放弃，并不意味着失去，因为只
有放弃才会有另一种获得。人生中
会有许多东西值得留恋，有的时候
你应该学会放弃。

阿喀琉斯之踵
呼唤“零缺陷”管理

古希腊神话中有一位伟大的英
雄阿喀琉斯，他有着超乎普通人的
神力和刀枪不入的身体，在激烈的
特洛伊之战中无往不胜，取得了赫
赫战功。但就在阿喀琉斯攻占特洛
伊城奋勇作战之际，站在对手一边
的太阳神阿波罗却悄悄一箭射中了
伟大的阿喀琉斯，在一声悲凉的哀
叹中，强大的阿喀琉斯竟倒下去了。

原来这支箭射中了阿喀琉斯的
脚后跟，这是他全身唯一的弱点，只
有他的父母和天上的神才知道这个
秘密。在他还是婴儿的时候，他的
母亲、海洋女神忒提斯，就曾捏着他
的右脚后跟，把他浸在神奇的冥河
中，被河水浸过的身体变得刀枪不
入，近乎于神。可那个被母亲捏着
的脚后跟由于浸不到水，成了阿喀
琉斯全身唯一的弱点。母亲造成的
这唯一弱点要了儿子的命！

由于局部细微的弱点而导致全
局的崩溃，就是这则寓言所揭示的
道理，管理也同样如此。企业生产
经营的每一个环节，与市场销售及
售后服务都密不可分，一个零部件
装配的失误，就可能给整个企业带
来巨大甚至致命的损失。因此，一
定要全力把好质量关。“零缺陷”管
理就是对质量控制与保证的管理创
新。

愚者错失机会
智者善抓机会
成功者创造机会

A在合资公司做白领，觉得自己
满腔抱负没有得到上级的赏识，经
常想：如果有一天能见到老总，有机
会展示一下自己的才干就好了！

A的同事B，也有同样的想法，
他更进一步，去打听老总上下班的
时间，算好他大概会在何时进电梯，
他也在这个时候去坐电梯，希望能
遇到老总，有机会可以打个招呼。

他们的同事C更进一步。他详
细了解老总的奋斗历程，弄清老总
毕业的学校、人际风格、关心的问
题，精心设计了几句简单却有分量
的开场白，在算好的时间去乘坐电
梯，跟老总打过几次招呼后，终于有
一天跟老总长谈了一次，不久就争
取到了更好的职位。

愚者错失机会，智者善抓机会，
成功者创造机会。机会只给准备好
的人，这准备二字，并非说说而已。

企业如何才能不战而胜？
先来吃透“放哨的白雁”理论

白雁经常聚集到湖边，许多白
雁常在那里挑选合适的地方栖息。
雁群头领还安排了一只白雁守夜放
哨，看见有人来了就鸣叫报警。湖
区的猎人熟悉了白雁的生活习性。
一到晚上，他们就有意点亮火把。
放哨的雁看见了火光，就嘎嘎地叫
了起来，猎人又把火弄灭了。等到
雁群受惊飞起来时，什么动静也没
有了，雁群又放心地落回原处休息。

这样反复三四次后，群雁以为
是放哨的雁有意欺骗它们，就都去
啄它。这时，猎人举着火把向雁群
靠近。放哨的雁怕群雁啄它，不敢
再叫。酣睡中的雁群被猎人一网捕
捉，没有一只逃脱。

任何一个企业都会面临着市场
的考验，当竞争对手第一次试探的
时候，企业建立起的预警系统——

“放哨的白雁”起到了作用，企业严
阵以待，却不见对手有什么反应。
但是经过反复试探之后，连企业自
己也逐渐放松了警惕，致使竞争对
手不战而胜。

只会对老虎发命令
“成功”经验也会一败涂地

有一个人在荆州做官时，山上
的老虎常出来吃人和家畜。老百姓
要求县官除去饿虎。这个人只下了
一道驱逐老虎的命令，叫人刻在很
高的岩石上，凑巧那只老虎因故离
开了荆州，他就得意地认为他的命
令生效了。

不久，他被调到另一个地方做
官。这个地方的老百姓非常刚强，
很不容易治理。他认为刻在荆州岩
石上的命令既然能够制服凶恶的老
虎，便以为也能够镇住会识文断字
的老百姓，于是托人去荆州描摹那
个石刻。

结果，这个地方不但没有治理
好，这个官反而因为治理不当而丢
了官。

许多企业都有营销成功的历
史，它们依靠这些方法取得丰厚的
利润。但是当一个新的市场出现在
面前的时候，环境变了、消费者的心
理变了，企业原有的“成功”方法却
在这时使企业一败涂地。
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这里，为你提供商业理念与商业智慧。


