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管理大师迈克尔·波特有
句名言： 我最核心的发现是，
如果你能发财，你能在任何一
个产业发财。 你身在哪个产业
不重要，重要的是你在那个产
业如何去与别人竞争

竞争可以共赢
文/夏志琼

生物学家说， 鲨鱼是自诞生以来几乎没
有进化的极个别物种之一。 鲨鱼的存在已经
几千万年了。 几千万年来，物是人非，沧桑巨
变，鲨鱼却始终保持着它“创世”之初的形象。
这里惟一的原因就是：鲨鱼没有天敌，没有竞
争对手， 它是大海中食物链金字塔的顶。 因
此，它用不着费心去应付“适者生存”的环境，
小心翼翼地改进自己的功能，因此，它几千万
年不变。

而在澳洲，羊群由于没有天敌 ，生活十
分安逸， 致使澳洲羊种群长期萎靡不振，后
来澳洲人从外地引入了狼群， 狼的出现，给
羊群带来了生存危机，这反而促使羊群再现
了活力。

笔者从鲨鱼的进化和澳洲羊群的兴衰联

想到企业间的竞争， 良好的竞争能够促进企
业共同发展。 事物的发展都遵循优胜劣汰，企
业的发展也不例外。 在市场经济条件下，自由
竞争成为基本特征， 通过市场竞争，“无形的
手”在发挥作用，使社会资源得到合理配置，
从而推动社会经济向前发展。 企业竞争经过
长期的比较原始的优胜劣汰后， 终将会使留
下来的企业达到一定的平衡， 各企业都有一
定的优势，都有一定的市场份额。 在这种情况
下，企业之间的竞争就会转化为发展而竞争，
竞争的积极作用也表现出来。

美国是被认为最讲究竞争的社会 ，在
1995 年—1997 年的 3 年中 ，企业兼并 、合并
每年都有 9000 起左右，数量是全球最多的，
年兼并金额多达 5000—8000 亿美元，也是全
球最高的。 而这些兼并、合并已经不再是残
酷的、你死我活的竞争，更多是为共赢而开
展的竞争合作。 因此，企业应从以下几个方
面提高自身的竞争能力，才能在竞争中与对
手共发展。

一是要以人为本。 面对竞争，企业要实现
可持续发展，就要“以人为本”。 人是企业最宝
贵的资源，近年来新兴起来的一些管理理论，
比如流程再造、六西格玛、平衡记分法等，实
际上都是在强调人的因素。 人才体现了企业
竞争能力的基础， 哪个企业拥有人才并使其
各展所长，哪个企业就能飞速发展，并在市场
竞争中处于不败之地， 为此企业不仅要防止
人才流失，而且还要不断培养、引进人才，真
正做到以人为本。

二是要注重创新。创新是企业取得竞争
优势的有效途径。 企业的生存与发展离不
开技术创新和管理创新， 技术创新和管理
创新是知识经济时代企业获取竞争优势的

两大法宝。 没有技术创新的企业，不但得不
到新的市场，还会失去原有的市场。 而在企
业管理上， 也只有管理创新才能对未来市
场做出准确的判断。 我国企业与国外竞争
对手的差距主要表现在管理落后上 。 不仅
如此，企业还要注重企业文化创新，使企业
的价值观成为员工共同遵守的价值理念 ，
成为约束员工行为的无形准则 ， 成为激发
员工创造性的动力。

三是要发挥细节优势。 一个好的战略决
策如果没有细节的贯彻是没有执行性的。 没
有细节的战略也是一纸空文， 只有细节管理
才能造就习惯， 才能保证执行工作质量的稳
定性和均衡性。 在企业管理中，细节的宝贵价
值更在于，它是创造性的，独一无二的，无法
重复的。 通用电气前总裁韦尔奇在长达 20年
的管理实践中，他身体力行的、为人们津津乐
道的一些管理细节令人难忘。 这些细节包括
手写“便条”并亲自封好后给基层经理人甚至
普通员工，包括能叫出 1000 多位通用电气管
理人员的名字， 还包括亲自接见所有申请担
任通用电气 500个高级职位的人等。

四是要造就核心竞争力。 企业的核心竞
争能力是企业在特定经营中获取、配置资源，
形成并保持竞争优势、 奠定市场地位的关键
能力， 任何一个企业要想在激烈竞争的市场
上求得生存与发展， 都必须有效地建立起自
己的核心能力。 企业没有自己的核心技术，只
能受制于人， 只能给人家当装配车间。 据统
计， 能够较长时间留在世界 500 强企业名单
上的通常是两类企业：一类是新型、高科技、
改变了行业游戏规则甚至是创造了一个新兴

行业的企业（如微软、戴尔等），另一类是在一
个老行业里苦心经营、 保持及加强自己地位
的企业（如通用、奔驰）。 它们共同的标志都是
其核心竞争能力的不断提高。 管理大师迈克
尔·波特有句名言：“我最核心的发现是，如果
你能发财，你能在任何一个产业发财。 你身在
哪个产业不重要， 重要的是你在那个产业如
何去与别人竞争。 ”

面对激烈竞争，很多企业把它看得比较消
极，实际上企业有危机感很重要，置之死地而
后生，竞争又何尝不是企业发展的动力呢！

有一句创业的 “至
理名言”———“为了发现
王子， 你必须与无数只
青蛙接吻”，在失败过程
中付出的努力和累积的

经验， 都将成为缔造下
一次成功的宝贵基础

敢于和失败“接吻”
文/李忠东

在美国， 有一个名叫雷·克洛克的人 。
他出生的那年，恰逢西部淘金热已结束，一
个本来可以发大财的时代与他擦肩而过 。
按理说，读完中学就该上大学，可是 1931 年
的美国经济大萧条使囊中羞涩的他和大学

无缘。 后来他想在房地产上有所作为，好不
容易才打开局面， 不料第二次世界大战烽
烟四起 ，房价急转直下 ，结果 “竹篮打水一
场空”。 为了谋生，他到处求职，曾做过急救
车司机、钢琴演奏员和搅拌器推销员。 就这
样 ，几十年来低谷 、逆境和不幸伴随着雷·
克洛克，命运一直在捉弄他。

雷·克洛克虽然屡遭挫败 ， 但热情不
减 ，执著追求 。 1955 年 ，在外面闯荡了半辈
子的他回到老家 ，卖掉家里少得可怜的一
份产业做生意 。 这时 ， 雷·克洛克发现迪
克·麦当劳和迈克·麦当劳开办的汽车餐
厅生意十分红火 。 经过一段时间的观察 ，
他确认这种行业很有发展前途 。 当时雷·
克洛克已经 52 岁了 ， 对于多数人来说这
已是准备退休的年龄 ，可这位门外汉却决
心从头做起 ，到这家餐厅打工 ，学做汉堡
包 。 麦氏兄弟的餐厅转让时他毫不犹豫地
借债 270 万美元将其买下 。 雷·克洛克为
麦当劳制订的黄金准则为 “顾客至上 ，顾
客永远第一 ”， 具体为 QSCV。 其中 Q 是
“质量 ”（Quality），麦当劳对食品有极其严
格的标准 ，以确保顾客在任何时间或任何
连锁分店所品尝的麦当劳食品都是同一

品质 ，没有差异 。 S 表示 “服务 ”（Service），
指按照细心 、关心 、爱心的原则 ，提供热
情 、周到 、快捷的服务 ，客人进店后有一种
“宾至如归 ”的温馨之感 。 C 说的是 “清洁 ”
（Clean），麦当劳提出了员工必须坚决执行
的清洁工作标准 ， 以确保食品安全可靠 ，
店面干净整洁 ，让就餐的客人放心 。 V 代
表 “价值 ”（Value），充分体现了麦当劳的企
业文化 ，目的在于进一步传递麦当劳 “向
顾客提供更有价值的高品质 ”的理念 。

经过几十年的苦心经营 ， 麦当劳现在
已经成为全球最大的以汉堡包为主食的速

食公司，在国内外拥有 1 万多家连锁分店 。
据统计， 全世界每天光顾麦当劳的人至少
有 1800 万，年收入高达 4.3 亿美元。 雷·克
洛克被誉为“汉堡包王”。

成功离不开经验的积累 ， 创业的过程
其实是在不断的挫折和失败中 “滚爬跌
打”。 只有在挫败中不断地总结经验教训 ，
坚持前行，才有可能到达成功的彼岸。

在素有 “创业大本营 ”之称的硅谷 ，每
年倒闭的企业可以说是数以万计 ， 与此同
时一夜暴富的创业者也成千上万 。 在揭示
硅谷成功神话的奥秘时， 美国知名的创业
教练约翰·奈斯汉用 “失败 ”两个字加以高
度概括。 他指出：“从表面上看，失败的结果
或许令人难堪， 但实际上却是取之不尽的
活材料。 在失败过程中付出的努力和累积
的经验， 都将成为缔造下一次成功的宝贵
基础。 ”

在美国 3M 公司 ，有一句创业的 “至理
名言”———“为了发现王子，你必须与无数只
青蛙接吻。 ”雷·克洛克之所以年过半百时能
够取得成功，就在于他有勇气直面接踵而来
的困境，敢于与挫折和失败“接吻”。

刘杰和计算机病毒打交道已经十几个年头，在他的眼里，
病毒不是一个可怕的东西，“你看每一个病毒的时候， 甚至能
感觉到做这个病毒的人的性格，他所具有的特点。 ”

刘杰 病毒的克星

文/记者 廖维

坐在我面前的刘杰长着一张娃娃脸，
腼腆得像刚出校门的学生，其实，刘杰和计
算机病毒打交道已经有十几个年头， 在他
的眼里，计算机病毒不是一个可怕的东西。
刘杰说计算机本身是个冷冰冰的东西，但
病毒却是有生命的， 它可以从一台机器跳
到另一台机器，“你看每一个病毒的时候，
甚至能感觉到做这个病毒的人的性格，他
所具有的特点。 ”

搜集、分析病毒样本，占用了刘杰很多
时间，但他说愿意花这么多时间，是因为从
中得到了乐趣，“当你的用户满天下时，你心
里的满足感难以形容。 ”

校园高手

最早接触病毒是在郑州上大学的时候。
刘杰学的就是计算机软件，课余经常帮

老师做一些项目，“当时，计算机的教材严重
落后于市场发展，而做项目对我们来说是一
个非常好的锻炼机会，为计算机运用打下了
很好的基础。 ”

那时，他们还是在机房上机，使用的是
DOS操作系统，有时候机房闹事，老师就来
找他，一开始是硬件出现故障，机器不启动，
后来发现软件有问题，特奇怪的是一到整点
计算机就犯病，刘杰发现，原来是操作系统
多了一个短短的程序，这个程序写得非常巧
妙，而且能通过软盘不断复制，就像人感冒
了会传染一样， 从这个学校传染到别的学
校，很快就有新的病毒出现。 刘杰搜集了十
几种病毒，然后写了一个程序，就是把这个
带病毒的程序反过来推导一下，把它对系统
的修改恢复过来，这样机房里所有的机器都

正常了。
“当时并没想这么多，就像写了一个简

单的程序一样，完了交给机房老师，就像交
作业一样，如果有别的同学上机碰到不正常
的情况，拿这个程序运行一下就行了。 ”

刘杰没想到，这段程序早已让他名声在外。
有一天，他在宿舍里，突然一个老同志

从外地找上门来，刘杰很纳闷，原来他是武
汉大学机房的老师，他们一直在用刘杰写的
程序，很管用，但现在机房出现新的病毒，所
以专程来找他。 刘杰连夜看了软盘，写了一
个程序让这位老师带回去，并告诉他如果有
新的问题随时联系。 “当时还没有电子邮件，
我们的联系方式很原始，就是到邮局用包裹
把软盘寄过来，软盘有时会压坏，我记得有
一次一个病毒寄了 3回才收到。 ”

慢慢地， 刘杰在这方面有了一些积累，
但毕业时，他最想做的是管理软件。

初次创业

毕业后，他和同学在郑州成立了晨星公
司，做系统管理软件，也就是给一些单位做
适合他们使用的软件，比如自来水厂、航空
公司等。 在晨星，刘杰也做了一个“AV95”的
杀毒软件，引起轰动。

之后，他离开晨星，和朋友成立了经纬

公司，这一次他们把目光转向通用软件。 “早
期做管理系统只是解决一个单位的问题，但
做通用软件的话就会有几十万、上百万的用
户，既能让更多的人使用，本身又有技术难
度，这件工作更具挑战性和成就感。 ”

当时，他们开发出一种叫“译林”的辞典，
市场反响特别好， 在联邦软件销售排行榜上
有半年多的时间名列榜首，1993 年卖了 200
多万，“这在现在不足为奇， 可在当时一个软
件卖出上百万来，也是很了不起的事情。 ”

这时，一桩事改变了刘杰的想法。
当时， 他们到北京去参加一个展览，顺

便带了十几套“译林”辞典，而他们在北京的
代理商一下子订了 2000多套的货， 而且把
货全部拿到展会上去，“当时我们还很担心，
心想这能卖得掉吗？可没想到，3天的时间一
售而空，这让我第一次意识到软件的发展要
立足北京———中关村的幅射力太大了。 ”

北上中关村

1997 年，刘杰只身来到北京，重新开始
创业。 不同的是，这一次他引进了投资商，成
立了时代先锋公司。 市场这么大，从哪里入
手？ 思来想去，他们决定就从杀毒软件切入。
“那时候的创业环境非常好， 没有太多的恶
性竞争， 最大的问题就是用户没这么多，但

大家对软件和技术很认可，只要你的产品做
得好就不愁卖，不像现在是靠广告。 ”

很快，他们推出了“行天 98”的杀毒软
件，仅一年的时间，销售额就突破 1000 万，
而公司的最初投资只有 50万， 公司的规模
也从刚开始的几个人发展到一年后的 50、60
人，在中关村也是一家大公司了，没想到，这
时合作双方对发展方向发生分歧， 最终，刘
杰走人。

1998年的时候， 正赶上互联网的高潮，
刘杰没有再做杀毒软件，这期间，他先去了
金山公司，参与创立了卓越网，又去了江民
公司， 在业内几家知名公司转悠一圈之后，
刘杰又重新回到杀毒软件上来。

新的征程

去年底， 刘杰成立了日月光华软件公
司，推出了光华反病毒软件，“光华反病毒软
件没有抄袭过去，都是重新推翻重头写的。 ”

刘杰毫不掩饰自己的杀毒软件在技术

上的优势， 他给时下琳琅满目的杀毒软件
排了排队， 把自己的杀毒软件和国外几个
产品归入第一梯队，但刘杰说“自己不是在
吹牛皮”。

“公安部对杀毒软件有两个参数，一个
是查出率，一个是治愈率，前者是看你能查
出的病毒种类有多少，后者是看这种病毒你
能杀到百分之几，我们的杀毒软件的查出率
和治愈率都超过 90%，在全球只有 4 家达到
这一标准，前不久，国外有机构对全球 60多
种杀毒软件进行比较，结果我们的产品在最
近 3个月都是排名第一。 ”

在技术上底气十足的刘杰，说起销售却
是一筹莫展，“我不擅长做销售，我们的市场
推广做得不好，因此销售并不理想，一是产
品知名度低，另外就是销售渠道不够。 ”

刘杰说现在最需要的是人才和资金，
“去年，我们成立公司时投入是 500万，而今
年再做杀毒软件的话， 没有 2000万做不下
来，市场门槛在提高，宣传、人才，整个投入
都比过去大的多。 ”

刘杰给自己定的目标是今年卖出 20万
套，尽管现在还差不少，但他并不灰心，他坚
信“付出多少就能收获多少”。

做“江城第一壶”茶倌
文/张双喜

倒茶也有讲究

2000年 5月，17岁的我初中毕业后，从
家乡湖北襄阳县老官嘴镇来到武汉打工，
在熟人的介绍下， 我拜了当时在武汉红极
一时，被称为“江城第一壶”的夏泽友师傅
门下学习他最拿手的八宝茶艺。

开始学习茶艺后才知道原来倒茶也是

非常讲究的，给客人倒茶时不光要穿古典式
的功夫服，戴茶倌帽，穿厚底布鞋，更重要的
就是倒茶的姿势———倒茶时茶壶的出水口

要离客人整整一米远，而且要站在同—个位
置给全桌的客人一口气把茶倒完。 刚开始，
我对师傅那把全长 1.3米、 古香古色的龙嘴
大铜壶特别感兴趣，可时间一长，我就开始
有点恨它了。 因为从跟师傅学艺的第一天
起，我就开始了没完没了的站姿练习，一开
始是拿空壶， 以后就开始慢慢往壶里加冷
水，而每次练习的时间也从一小时加到了两
小时、 三小时……壶里的水最后终于加满
了。 满满一壶水加上茶壶本身的重量足足有
6公斤重。 练站功的同时，脑子也不能闲着，
必须默背八宝茶的配方：桂圆、枸杞、菊花、
甘草、红枣、参片、冰糖、香茶叶……

由于我的刻苦努力， 很快我就可以用
标准的姿势把满满一壶冷水端两、 三个小
时了，于是，师傅开始带我学习倒水。

先是从四人台倒起， 一张大桌子上摆 4
个杯子，一个杯子一个杯子地倒水，不能有一
滴水洒出来，姿势还要流畅洒脱。为了让我学
得仔细，师傅把我带到了他上班的酒店，他给
客人倒茶时我就在一旁认真地看着， 师傅的
动作的确可用行云流水来形容， 他倒提着茶
壶，茶壶那一米长的壶嘴竖在身后，等走到桌
子前，他马上反转手臂将壶身调转过来，壶嘴
离茶杯有一米远时，他立即抬起肘部、压低手
腕， 壶里的热水像一条直线射入已配好八宝
茶的杯中，当水有七分满了，他迅速地抬起手
腕，将茶壶端平，再周而复始地给其他客人倒

茶。 整整—张桌子 12个人倒下来，他连脚都
没有移一下， 一份枯燥的工作在他手里变成
了一曲跌宕起伏的交响乐。我决定，一定要成
为和师傅—样出色的茶司。

险些被炒鱿鱼

为了能早日出师， 我认真地练习每一
个步骤，从走步到倒水的每一个细节，我都
不放过。 一天下来， 整个人就像是瘫了一
样，倒在床上就不想再动弹了，拿茶壶的右
手更是酸得要命。

整整 50 天过去了，我自认为已经把师
傅的技术学了一大半，有点洋洋得意了，而
且也对每天单调的练习有些乏味了。 一天，
我壮着胆子试探着问师傅：“师傅， 您看我
的技术是不是可以了？”谁知师傅把脸一沉、
不屑地对我说道：“娃儿， 如果我把这满壶
的冷水换成滚烫的开水， 你能保证一滴不
溅出来吗？明天把冷水换成开水后重新练！ ”

第二天一早， 师傅吩咐我在家多烧一
些开水等他回来后开始做正规练习。 由冷
水到开水，不知为什么，我的心里还真的有
些害怕。

真是越怕越出鬼，还没练上两天，我一
不小心把水溅在了脚上，立即就是几个大水
泡。 师傅回来后一声不吭地用针帮我挑破了
水泡，把水泡里的水挤出来后又给我搽上了
烫伤药。 我想总算可以休息两天了吧，可师
傅转身又去烧一大壶水，叫我继续练。 见我
赌气不理，师傅默默走到我身边，慢慢掀开
他自己的裤腿。 老天，上面是好大一块吓人
的烫伤疤痕！ 师傅告诉我，行有行规，在一次
不小心烫伤了—位客人后，为了保住这份工
作，他当着酒店经理的面，把一大壶开水倒
在了自己的腿上……我一下震惊了，接着他
语重心长地对我说：“娃儿，我对你严是为了
你好哩！宁愿练习时多吃点苦，也千万不要以
后出什么岔子呀！我们吃的是功夫饭，等你烫
到别人的时候你就完了呀！ ”

三个月的时间很快过去了， 师傅对我
说：“娃儿， 我已经把八宝茶所有的东西都

教给你了，明天你就可以正式上班吧！ 但千
万不要高兴得太早了， 你现在所学的都还
只是一些基本的功夫，你自己要多练习，如
果想成功的话， 你必须得琢磨出完全属于
你自己的绝活才行。 ”

第二天一大早，我跟着师傅一起到了他
上班的酒店。 酒店里的一切对我来说都是新
鲜的，但我对在这人挤人的酒店里倒水真的
有些无所适从。 我手脚僵硬地提着茶壶走进
了一间包房， 面对着包房里的 8位客人，我
站了好半天都没敢动，那些客人似乎每个人
都有一种逼人的气势。 最后还是包房里的服
务员在一旁着急提醒我：“你赶快把茶给客
人倒上啊，马上就要上菜了。 ”

我如梦初醒般地“啊”了一声，开始按
着女士优先的原则给客人们倒茶。

我努力地让自己的手保持平衡， 步伐
保持与平常一致，但手就是不听指挥，不停
地打颤， 以至于茶壶的壶嘴对着整桌子惟
一的女士不停地晃动。 这一下，可把那位女
士吓得不轻，她一下子从椅子上跳了起来，
—边往后退—边大声叫道 ：“你是怎么搞
的，你要小心，可别烫着我了，你的茶壶不
要一个劲地晃……”她越是叫，我就越是紧
张， 最后连手臂在紧张中贴在了滚烫的壶
壁上都不知道，等到把 8 杯水倒完，我全身
都已经大汗淋漓了，就好像刚打完仗—样，
刚走出包房，我的人整个都瘫了……

中午休息的时候， 师傅一脸严肃地把
我叫进了茶司房，我低着头，一声不吭地等
着师傅的训斥。 谁知师傅并没有像以前那
样大发雷霆， 只是看了看我手上刚烫的伤
口， 叹了一口气后对我说道：“现在师傅也
保不住你了，早上的客人向餐厅经理投诉，
说你倒茶的水平太差，餐厅经理也没办法，
这样吧，你现在暂时回家，重新开始练习以
前我教你的那些东西， 等你可以真正出师
了再来上班……”

功到自然成

整整 3 天， 我把自己关在家里没出家

门一步， 最后还是师傅亲自来把我叫到了
他家。 师傅对我说：“你也不用再为那天的
事难过了，毕竟你是第一次做，失误是难免
的， 我只希望你能好好地再把我教你的东
西从头到尾再温习一遍， 等到我认为差不
多了你再去上班吧……”

为了不让他失望， 我开始没日没夜的
练习，早上一起床，我就端起茶壶，来回不
停地走上两三个小时。 到了下午，我会在背
配方的同时，—遍又—遍地往空杯子里倒
水，直到手臂练得酸胀得抬不起来为止。

一个月后， 我终于再次通过了师傅的
考查， 顺利地上班去了。 这次我是有备而
去。 还是那间令我蒙羞的包房， 我倒提茶
壶，将一米长的壶嘴倒竖在身后，如同踩着
京剧鼓点般轻盈地走到桌子前， 马上反转
手臂麻利地将壶身调转过来， 壶嘴离茶杯
有—米远时我立即抬起肘部、压低手腕，壶
里的开水像—条有了知觉的小龙一样在空
中划了一条优雅的弧线射入到桌上的茶杯

里，随着我的手腕一点一扬之间，整间包房
里除了茶水出壶入杯的水声之外， 只有客
人们竭力屏住的呼吸声。 转眼倒完了七杯，
在倒最后一杯时， 已充满信心的我使出了
自己偷偷苦练出来的， 连师傅都不知道的
绝活———“回旋落”。 这次水落杯时不像前
面的七杯那样直直落下， 而是随着我手腕
若有若无地轻轻抖动， 从茶壶里射出的水
呈螺旋状下落， 顿时激得杯里的配料顺着
同一方向流转起来， 当我手腕一扬收回水
头时，在开水的浸泡和水流的冲击之下，馥
郁地道的茶香已同时散发了出来。 我再次
将茶壶转到背后， 快步走出了包房。 我知
道， 我已用客人们赞赏惊叹的目光为自己
交出一份满意的答卷。

如今， 师傅已经被四川的一家酒店高
薪聘请过去了， 我也名正言顺接替了师傅
的位置，成了正经八百的“师傅”级人物，我
相信，我一定会继承师傅的衣钵，成为众望
所归的“江城第一壶”，我还要做中国最好
的“华夏第一壶”。

              

              打工人生

暑期特卖促销活动吸引了不少用户


