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前言

　　有一首歌名叫《感恩的心》，非常好听。
每次听，我都忍不住心潮涌动，感激那些曾经给我恩惠的人。
　　生活中，感恩无处不在。
在公司里，又何尝不是如此？
　　日本的原一平曾提出过著名的“三恩主义”，即“社恩、佛恩和客恩”。
其中的社恩就是感谢公司。
成功之后的原一平，时刻不忘公司的栽培。
他说没有公司提供的平台，就没有他的今天。
他十分尊敬公司，甚至晚上睡觉脚都不敢朝向公司的方向。
除此之外，他还对公司董事长的知遇之恩念念不忘，他称这为佛恩。
　　原一平是站在一个员工的角度来感恩公司。
而对于像他这样优秀的员工，老板又何尝不是心怀感激？
华人首富李嘉诚的经商韬略可谓高妙，他却说：“是员工养活了公司，公司应该感激他们才对。
”　　尤其对那些为公司做出突出贡献的员工，无论任何时候，老板都不会忘记他们。
　　正是他们的忠诚敬业，公司才拥有了强大的竞争力，在市场上攻城略地、所向披靡！
正是他们的拼搏进取，公司才拥有了非凡的创造力，实现了一次又一次的突破！
他们是公司的中流砥柱、钢铁脊梁！
是当之无愧最值得感激的员工！
　　对于这样的员工，公司不仅在物质和精神上给予丰厚的回报，还会为其提供更高的平台和更广阔
的发展空间，让他们充分释放自己的能量，为公司做出更大的贡献！
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内容概要

　　谁是最值得感激的员工。
　　任何一种工作，我们都可以用三种态度去做：　　1、反正拿的钱不多，应付、凑合。
　  结果：老板不满意，客户很失望。
我们被辞退，不停地换工作，最终一事无成。
　　2、老板要求怎么做，就怎么做。
　  结果：老板满意，我们是合格的员工。
没有更好的员工将就着用，有更好的员工替换也不遗憾。
　　3、给老板带来意外惊喜。
　  结果：老板感动、感激。
老板将我们留为己用，成为他的助手，而不是对手。
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章节摘录

　　第一章　业绩高于一切　　1.不同的员工，不同的工作效能　　一个优秀的将军，需要一群能执
行任务的士兵；一个成功的老板，也需要一群能创造出色业绩的员工。
一个人即使再忠诚于老板，如果不能为老板带来财富的增值，老板也无法对他委以重任。
　　——凯普　　由于业务繁忙，一位建筑公司的老板不得不从人才市场招来三名业务助理，帮自己
打理日常事务。
　　这三个年轻人都是刚从高校毕业的大学生。
论业务能力，他们都是科班出身，水平自然没得挑；论干劲，他们都是血气方刚的年轻人。
只要老板吩咐，他们都是随叫随到，从不拖延。
在大家看来，三个人都同样优秀。
　　但他们的老板，却心里有数。
　　三个月试用期一过，老板就宣布：甲通过试用，转为正式员工；乙直接转正，并提升为部门主任
，直接领导业务部的工作；丙另谋高就。
　　对此，甲和丙都大为不满。
他们觉得同在一个办公室里工作，谁也不比谁差多少，这样的结果实在有失公平。
　　老板看出了他们的心思，随手从办公桌上拿出了三份材料：“不知你们还记得不？
这是上个月你们给我写的行业分析报告。
”　　“这是你的，小甲。
”老板拿出一份说道。
　　“老实说，你的这份报告很完整，你不仅为我搜集了大量详尽的数据，并发现了最新的行业动态
。
看得出来，你确实用心去做了。
但是，我觉得还是欠缺点儿什么⋯⋯你想过没有，我为什么要让你来写这个行业分析报告？
我的目的是什么？
我想得到哪些东西？
换句话说，你费尽心力为我提供了一份我并不需要、或者对我来说没有多大意义的报告。
说得直白些．你只是在完成一个报告，从没有想过我要什么。
”　　老板一席话说得小甲目瞪口呆。
　　“这是小乙交上来的，你看看他是怎么写的？
”老板把另一份材料交给小甲。
　　小甲一页一页地翻看，立即发现了自己和小乙之间的差距。
小乙的报告不比自己写得多，只有自己的三分之一。
但是，小乙写得条理清晰，重点突出。
特别是在报告的后半部分，小乙结合本公司的特点和行业的发展趋势，提出了数条中肯的建议，每条
建议都从可行性、成本、收益、风险控制等多个方面做了深入分析。
毫不夸张地说，仅这几条建议，如果付诸实施，短期内就可为公司创造非常可观的效益。
　　趁小甲看材料的工夫，老板把目光转向小丙。
　　“小丙，可能你会觉得我很苛刻，没有给你一个工作机会。
但是我要告诉你，换了任何一个老板，你都无法让他满意，更不用说感激。
你每天是怎么在这里工作的？
我想你心里最清楚。
就拿这份报告来说，且不必说你是最后一个交上来的，单从这份报告粗糙程度，我就怀疑这是不是出
自于你这高材生之手。
我觉得你并没有真正把这当做一份报告来写，而且写完之后根本就没有检查。
因为在这份报告里，有好几组重要的数据都是错误的。
在我看来，你的工作很不在状态。
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有鉴于此，我们的合作到此为止吧。
”　　如今，三年过去了。
小甲还在这家公司工作，职位由原来的业务助理变成了办公室的副主任。
职位不同而已，算不上什么提升，只是工资比三年前多了一点而已。
让他每每羞愧不已的是，小乙两年前就荣升分公司的总经理了。
作为公司最重要的几位“封疆大吏”，据说由于业绩突出，他就要荣升公司副总裁了。
小丙早已不知在哪里了。
　　同一批员工，在同一办公室里工作，短短三年过后，三个人的命运却大不相同：有的步步高升，
有的原地踏步，有的则早已黯然退出。
是什么原因导致了他们之间的天壤之别？
　　是相差甚远的工作状态，是高低有别的工作效能。
　　在公司里，小丙式的员工并不少见。
他们只是在上班，为了薪水混日子、熬钟点。
若是在几十年前，他们或许可以在机关里滥竽充数，混口饭吃。
但在市场决定一切的现在，企业不再是大锅饭、唐僧肉。
企业必须做出优秀的业绩，有可观的利润才能在市场上生存下去。
因此，这碗饭是注定混不到口里的。
　　当然，我们平常见得最多的是小甲式员工。
他们虽然能够在公司里谋到一个职位，但因为他们只是被动地工作，没有自动自发地创造业绩，所以
顶多是维持现状、原地踏步而已。
　　只有小乙式的员工，才是公司最想要、最需要的。
他们也许不是公司里最忙的一个，但是，他们时时事事都从公司最终的目标考虑，时刻把实现公司的
目标放在第一位，并且把自己的利益和公司的利益紧密联系在一起，全力以赴为公司创造出新的利润
和价值。
这样的员工，哪一个老板不喜欢、不愿意重用呢？
　　这是一个以结果论成败的时代！
一位著名的房地产公司老总曾说：“每一个企业的经营者，只认一样东西，就是你工作的效能。
一个员工凭什么在公司里工作？
凭什么获得提升？
凭什么领取高薪？
从根本上说，取决于员工的工作效能，取决于能否为公司带来更多的效益、更高的利润。
”　　只有那些扎扎实实做出了业绩、为公司的发展立下汗马功劳的员工，才是最值得老板感激的员
工！
除此之外，无论我们做得如何辛苦，说得如何天花乱坠，也无论我们学历如何之高，如果没有出色的
业绩作为支撑，一切都将变得苍白无力。
　　2.业绩证明价值　　一名优秀的员工，并不是以外在的东西作评判的，学识、地位、经验，有时
并不说明你就是最优秀的，在大多数情况下，业绩决定一切！
　　——哈里　　古罗马有一位皇帝，名叫哈德良，人称“勇帝”，是罗马帝国五贤帝之一。
在他的手下，曾经有一位虽然追随他多年的将军，但始终没有得到重用。
　　有一天，将军终于忍不住向皇帝提起了此事。
他以自己多年服役开始了话题：“陛下，以我多年来积累的丰富作战经验，我应该得到更高的职位。
”　　“我至少参加过十次重大的战役。
”他尽力做着补充。
　　哈德良不仅是一位博学多才的皇帝，而且眼光犀利，对手下的各种人才有着精准的判断力。
在他看来，这位将军虽然忠诚尽职，但多年来从未获得过出色的战绩。
他认为这位将军不应该、也不能担任更高的职位。
　　于是，他随手指向拴在不远处的一群托运军粮的驴子，说道：“亲爱的将军，你看到那些驴了吗
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？
它们至少参加过20次战役了，可它们仍是驴子。
”　　在公司里，我们经常见到一些员工，他们总是在不停地抱怨，自己早已是工作多年的老员工了
，论资历、经验都不在话下，可老板为什么还是不给自己加薪呢？
　　上面的故事为我们做出了明确的诠释：一个将军只有凭借卓越的战功，才能获得皇帝的赏识；一
个员工只有拿出骄人的业绩，才能获得老板的认可。
　　公司里那些最值得感激的员工明白，在得到提升、拿到高薪之前，自己必须先给老板一个充分的
理由，让老板没有不委以重任的可能。
那么，这个理由应该是什么呢？
就是出色的业绩。
　　“天下没有倒闭的企业，只有经营不善的企业。
”这是李?艾科卡的一句名言。
作为美国汽车业的传奇人物，他曾在福特汽车公司担任总裁，为福特的雄起立下汗马功劳；后来他又
担任克莱斯勒汽车公司的总裁，把这家濒临倒闭的公司从危境中拯救过来，奇迹般地东山再起。
为此，他获得了“美国商业偶像第一人”、“野马之父”“第一位企业界的英雄”等等无数的美誉。
然而，谁能想到，他也是由一个普普通通的推销员做起来的。
　　1946年8月，21岁的艾科卡来到底特律，成为福特公司的见习工程师。
然而，实习尚未结束，艾科卡就对这份整天跟机器打交道的工作失去了耐心。
经过一番努力，福特公司宾夕法尼亚州的地区经理终于给了他一个机会，让他做汽车推销。
　　开始时，艾科卡的业绩十分糟糕。
有一次，在本地区的13个销售员中，他的业绩竟排在最后一名。
艾科卡知道再这样下去，自己终有一天要走人了。
为了打开销路，他挖空心思。
他注意到许多顾客很想买车，但由于积蓄不够，一时难以凑足那么多钱，因此只能望车兴叹。
　　艾科卡想，如果这一问题能够解决，将能开发一大批潜在消费者，汽车的销售量必定会大增。
　　经过周密计算，艾科卡提出了一个“花56元买一辆56型福特汽车”的推销方案。
根据这个方案，凡是购买56型福特汽车的顾客，买时只需先付售价20％的现金，其余部分按每月缴
付56美元，3年付清。
“花56元买56型”的销售模式，一下子刺激了消费者，福特汽车在该地区的销量大增。
仅仅3个月，艾科卡的销售业绩就跃居福特公司全国销售网点的第一位。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　留为己用，成为他的助手，而不是对手。
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