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§简  讯§
四月中旬，在得知职工朱世平的爱人因胆结石住院，女儿又得了急性肾炎的消息后，公司办公室组织全体职工进行爱心捐款，以帮助朱世平一家渡过难关。公司上下你五十元我一百元，纷纷慷慨解囊。当天下午周显和等人代表公司将捐款送到朱世平手中，并将公司的温暖和大家的一片爱心带给了朱世平一家。★


生 意 经

我家车库里有两样东西：一艘旧船和一个拖船用的车斗，都是住在密歇根州的时候买的。那时密歇根湖就在我家附近，周末，把船推进车斗里，再往吉普车后面一挂，就可以拖到湖边。春秋钓鱼，夏季兜风，乐趣无穷。后来搬家到印第安纳州，离水边远了，用船的机会很少。

我琢磨着要把它们处理掉，按出厂年份和保养程度算，这船加车斗大概值1500美元，于是我在报纸上登了一则广告：“6英尺金属机动船加拖船车斗共1500美元。”但广告一连登了几周，都无人问津。我准备降价，哪怕卖到几百美元，也比放在车库里占地方强。

我打算贱卖的事被邻居老查理听说了，他连连摇头：“我看过你的船和广告，要价已经很低，没人买是因为你不会宣传。交给我，保证不少于1500美元。”退休前查理是福特汽车在印第安纳销售部的主管，卖东西是人家的老本行，但我实在怀疑他还能有什么高招。

不过查理信心十足，还说如果卖不掉就自己掏钱买下来。几天后，他把卖船的钱送过来，竟然是张1680美元的支票。我佩服得五体投地：“您怎么做到的？”

查理两手一摊，得意地说：“很简单，我先把发动机从船上拆下来，然后在报上重新登了一个广告：‘坚固的拖船车斗仅1000美元，另外免费赠送一艘6英尺金属船。’第二天就有人来买，成交后，我又问他打不打算给船装上发动机，他说想装一部。我就说：‘我车库里有个发动机，配这艘船刚好，700美元你买不买？’于是他把发动机也买下了。去掉广告费20美元，净收入1680美元。” ★
 华都点评：思路就是钱。有好的产品必须有好的思路才能赚大钱。产品创新首先是思想创新。
犹太画家和日本商人

有个日本商人请一位犹太画家吃饭。坐定之后，画家便取出画笔和纸张，在等上菜之际，给坐在边上谈笑风生的女主人画起速写来。

不一会儿，速写画好了。画家递给日本商人看，果然不错，画得形神兼备。日本商人连声赞美到：“太棒了，太棒了。”

听到朋友的奉承，犹太画家便侧转身来，面对着他，又在纸上勾画起来，还不时向他伸出左手，竖起大拇指。通常画家在估计各部位比例时，都用这种简易方法。

日本商人一见这副架势，知道这回是在给他画速写了。虽然因为位置关系，看不见他画的如何，还是一本正经摆好了姿势，让他画。

日本人一动不动地坐了约有十分钟。

“好了，画完了。”画家说。

听到这话，日本人才松了一口气，迫不及待地凑过去一看，不禁大吃一惊，画家画的根本不是日本商人，而是他自己左手大拇指的速写。

日本商人连羞带恼地说：

“我特意摆好姿势，你却作弄人……”

犹太画家却笑着对他说：“我听说你做生意精明，所以才故意考验你一下。你也不问别人画什么，就以为是在画自己，还摆好姿势。从这一点来看，你同犹太商人相比，还差得远了。”

在这时，那位日本商人方才明白自己错在什么地方：看见画家第一次画了女主人，第二次又面对着自己，就以为一定是在画他了。

日本商人犯了一个犹太人不会犯的错误：以为有了第一次，便会有第二次。

而实际上，在犹太人的生意经上，明确地写着一条：每次都是第一次交易。

哪怕与再熟的人做生意，犹太人也决不会因为上次的成功合作，而放松对这次生意的各项条件、要求的审视。他们习惯于把每次生意都看作一次独立的生意，把每次接触的商务伙伴都看作第一次合作的伙伴。这样做,就不会因自己对对方的先入之见而掉以轻心。★
华都点评：华都公司十几年的奋斗没有出现大的失误，经验就在于认真做好每一件事，预防为主，把每一项工作都当作是第一次来认真对待。



     送外卖的孩子

一个辍学的孩子找了份替快餐店送“外卖”的工作，一天要送600份快餐。

他人瘦小，又腼腆。因为母亲病了，常年药物不断，他成了家里的顶梁柱。

在那家快餐店工作的其他孩子，都因受不了微薄的工资和辛苦的工作而跳槽了。但他却干了整整6年，从一个小孩长成了青年。快餐店附近的商场他都跑熟了，大家对他坚持6年送外卖都感到不可思议，觉得这很难得。

6年后，他突然辞去了快餐店的工作，开了一家家政服务公司。家政服务公司城里很多，竞争激烈，但是他的公司却生意火爆。原因很简单，他在送外卖的6年中，认识了几百位生意人。生意人是城里最需要家政服务的群体，而他给他们留下了很好的印象。当他的资产像滚雪球一样膨胀的时候，认识他的人都觉得不可思议，一个送外卖的孩子，怎么可能单枪匹马在无缝可钻的市场中脱颖而出？他自豪地说：“在这个城里，有人会像我一样肯送6年的外卖吗？” ★
华都点评：任何一个优秀的球员都坐过冷板凳，然而只有用心去“坐”冷板凳的人，才能成为伟大的球员。
神 和 樵夫

有个樵夫的斧头掉到河里去了，神替他捞上来，这个樵夫十分高兴。有个人见了，就对樵夫说：“这斧子本来就是你的，失而复得，有什么可高兴的呢？以前我也是樵夫，砍柴时不慎将斧子掉进了河里，神不但把我的斧子捞了上来，还捞了一把金斧子和一把银斧子送给了我，这才是值得高兴的事情呢！现在的神太自私、太懒惰了，只捞铁斧子，而不捞金斧子和银斧子了。”

这个人听了，不由埋怨起神来。

神听了，叹了口气，说：“我决定以后连铁斧子也不捞了。★
华都点评：知足者常乐，永远不知道满足和感恩的人得不到真正的幸福。不要只听信他人的言论，而要看看自己已经得到的。


        
试试你是不是做老板的料

现在个个都想创业，人人都想发财，但创业和发财不是简单的事情。你想不想知道自己是不是一块当老板的料呢？很简单，只要经过自我测试一番，很快就能知道。

1．先去摆个地摊，如卖青菜，卖价格便宜的小产品，修理自行车什么的。

这个方法不但可以让你体验到钱是多么的难赚，还让你体验到人的多面性，让你学会忍，让你体会在烈日下苦守，在严寒下支撑的经历。更让你体会赚钱的辛苦，以便更珍惜钱的来之不易，还能看看你有没有坚韧的性格，有没有创业的决心和恒心。如果不能坚持下去，最好不要谈创业。因为等你真正创业的时候，比这更艰苦的事都有可能发生。

2．试验完了辛苦，就要锻炼人际关系，接着你要干推销员。

这个可不简单，跑路不说，还要看别人脸色，学会嘴上的功夫，与人交流沟通，否则不会有成绩出现。这个能让你的脸皮变得厚一点，让你的嘴变得灵一点，更能检验你有没有推销的才能。创业离不开推销产品和推销自己，所以你一定要学会推销。最重要的是能让你从中学到创业所需要的经验和炮弹打不穿的厚脸皮，还能学会察言观色和“见人说人话，见鬼说鬼话”推销本领。

3．经历了这么多，也赚了点钱，那么现在干什么呢？花钱，没错，是花钱，把你辛苦赚的钱花出去，还要花在刀刃上。

这方法是要考验你的眼光、同时还要考验你的市场洞察能力。即有没有先知先觉的社会触觉和了解市场需要的独到眼光。

4、把买到的东西卖出去，这个可是你推销锻炼的修业成果考试。

你要能把买的东西卖出去，还要赚钱，这很不简单，而且还要考验你的耐心，因为你必须卖得一件不剩。如果你卖不出去，那你的眼光可就有问题了。

经过上面的考试，如果你能考试合格的话，可以大胆放手创业了。如果还不合格，那就不好意思，你还得继续修炼。

如果你感觉浪费时间，没必要，那你的思想可能还不太成熟。此法虽然用的时间较长一些，但相当实用。

如果上述程序都做完了，那么我告诉你，你不但从没有资金到有了资金，还具有了真正的创业资本，以后剩下的就只有成功一条路而已。如果你没有完成，也有收获，你得到了宝贵的经验与真实的感受，你知道创业的困难，你会本分地去干一些力所能及的事情，生活将不再只有空想。★
华都点评：创业要锻炼的是心态，没有坚韧的毅力不要做老板。赚一时的钱容易，要做好事业不容易。
                                      二OO七年六月六日版
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