
财富

B4版
2010年11月2日 星期二 编辑邹传科 组版胡燕舞 校对 云心

大灾无情，人间有爱。2010年 10月29

日，赛博希望工程舟曲助学捐赠及电脑教

室落成剪彩仪式在舟曲县城关第一小学操

场举行。

赛博数码广场执行长朱家义现场向中

国青少年发展基金会正式递交了捐赠物

资，此次共同发起的助学行动包括为舟曲

城关小学捐建“赛博•希望工程电脑教室”

所需的共100台电脑设备；同时，中国青少

年发展基金会授权赛博数码广场在其覆盖

的全国34家数码卖场开展为期一个月的募

捐义卖活动，募集了善款共计人民币50万

元，将全部用于舟曲因灾害家庭困难的新

入学大学生及因灾致贫的中小学生们，还

将在旗下的数码卖场所覆盖的城市为舟曲

今年新入学的贫困大学生提供勤工俭学的

工作岗位，努力把赛博公益事业一直完善

的延续下去。

赛博数码情系舟曲灾区

做企业，第一阶段你要跑得很快，才能超过别人。后来是长途跋涉，肯定要保持耐力，你就需要有很多系统和标准来保

持这个企业的持续力。营销有三个阶段：“包装”营销；“炒作”营销；“关系”营销。第一步让产品变成品牌；第二步让品牌成

为新闻事件；第三步让消费者与我们的关系成为品牌忠实者与品牌的关系。上海美特斯邦威股份有限公司董事长 周成建

美国著名的管理学家托马斯·彼得斯

曾大声疾呼：一边歧视和贬低你的员工，

一边又期待他们去关心产量和不断提高

产品质量，无异于白日做梦！而美国奥辛

顿工业公司的总裁曾提出一条“黄金法

则”：关爱你的客户，关爱你的员工，那么

市场就会对你倍加关爱。客户是企业的

外部客户，员工是企业的内部客户，只有

兼顾内外，不顾此失彼，企业才能获得最

终的成功。

低折扣的价格让你恨不得马上把它

们抱回家，种类极其丰富，一般通过快递

“自动”到你家，而这一切，只要点击鼠标

即可完成。从外表看，这家叫做杂志铺

的网站干的事儿与卓越网、当当网等没

啥区别，不过，只要你稍加留心，便不难

发现它们的“名副其实”：网上卖书不假，

只不过它们切入的是一个更为细分的领

域——杂志。

去年9月，一位成都的大学生创办了

这个网站。如今，它每月的销售额达400

万元。

◢“瘦”版当当网

《瑞丽》7.5折、《读者》7折，一些过期杂

志1折……打开杂志铺的网页，几乎能看到

当前市面上销售的所有杂志，只不过它们

的价格似乎更诱人。

通过互联网平台，销售低折扣杂志，杂

志铺的运作模式类似一个“瘦”版的当当

网：专注于杂志订阅的折扣网。

蒋中超是这家网站的创办人。去年，

他刚刚从

成都一所大学

毕业，在走出校园两

个月后，创办了杂志铺。

“现在和我们直接合作的上

游杂志社，大概有600多家，这个

数字还在增加。”他说，对杂志社而言，

杂志铺为其提供了除传统销售路径之外

的一条新渠道，而对网站自身来说，更多

的合作伙伴意味着品类齐全带来好的用

户黏性，会员的聚集效应又会增加自己与

上游供货商的谈判砝码。

“网站的系统都是自己开发的，既保证

运营自动化，又节约成本。”他介绍说，网站

的盈利途径除了杂志差价，还有为投资方

的一些联动电子商务公司做营销广告的收

入。此外，为了保证用户网购体验，不出现

掉刊、漏刊等问题，蒋中超对物流的解决方

案是自建物流加外包物流相结合的方式。

目前，杂志铺累积的会员达20多万。

现在一个月完成的销量额能达400万元。

◢ 延伸新利基

从当当网身上，我们很容易看到它近

年对新业务的积极拓展，最初它深耕图

书市场。可是，它面临的境况也很尴尬，仅

靠卖书，盈利难。于是，它近年上马了百货

等其他产品线。

杂志铺难道不担心出现前辈的矛盾？

“对我们来说，活下去比怎么活更重

要。”蒋中超说，其实目前杂志铺的身后

有很多模仿者。面对竞争对手，他坦承

“自己不是担心，是感觉到压力”。他说，

因为电子商务是规模聚首效应，所有的

资源都会倾向行业的前三名，所有的客

户也只会记得前面的，甚至是第一名，所

以杂志铺必须加倍努力，把进入门槛设

置得更高。

事实上，杂志铺也正酝酿自己的新利

基，保持用户黏性。

比如针对不同行业定制订阅套餐。不

同行业的读者有不同订阅需求，而杂志铺

会根据读者所处行业提供定制订阅组合，

推荐具有针对性的杂志目录等服务。

◢ 搞定上游供货商

由于国家政策鼓励大学生创业，蒋中

超得到了不少“照顾”。不过，他遇到的困

难更多。 应该说，最让蒋中超头痛的，莫过

于寻找上游供货商。

“很多杂志社采取的是代理模式，不会

直接和我们合作。”他说，即便供货商单独

为杂志铺开一个渠道从代理商手里拿货，

但拿货不稳定、折扣高等问题也很突出。

今年1月，蒋中超参加北京书博会时，几乎

没有找到合作的杂志社。

他的好运气在4月份的成都书博会。

当时，杂志社和现代传播联合在书博会上

搞了一个大展位，得到了很多杂志社的认

同的同时，终于换得了一张张的合作合

同。“我觉得杂志铺首先要把用户做好，把

交易量做起来，再去跟上游杂志社谈的时

候，就有主动权了。”

据《南方都市报》报道

客户是企业的外部客户，员工是企业的内部客户

有“暖心”的企业才能“升温”
1993年，正当经济危机在美国蔓延的

时候，加利福尼亚的哈理逊纺织公司因一

场大火化为灰烬。

3000名员工悲伤地回到家里，等待着

失业来临之时，却接到了董事会办公室的

一封信：向全公司员工继续支薪一个月。

员工们深感意外，惊喜万分，纷纷打电话或

写信向董事长亚伦·傅斯表示感谢。一个

月后，正当他们为下个月的生活发愁时，他

们又接到董事会办公室发来的第二封信，

董事长宣布，再支付全体员工薪酬一个

月。这时，员工们接到信后，不再是意外和

惊喜，而是热泪盈眶。第二天他们纷纷拥

向公司，自发地清理废墟、联络中断了的货

源。接着，员工们使出浑身的解数，日夜不

停地卖力工作。三个月后，哈理逊公司又重

新运转了起来。这时，劝亚伦·傅斯领取保

险公司赔款一走了之和批评他感情用事、缺

乏商业精神的人开始服输。后来，哈理逊公

司成为美国最大的纺织公司，分公司遍布

五大洲的60多个国家。

这不能不说是一个奇迹。这个奇迹是

工人们创造的，是被感动而又充满热情、忘

我工作的工人们创造的。

聚龙集团广东非常小器有限公司有一

个爱心委员会，哪个员工住院了，总有员工

在他的病床前看护。一位员工母亲去世，

公司员工自发赠送慰问金。公司为其及时

购买机票、老总亲自写一封慰问信并安排

好工作。公司逢年过节就给员工家人寄去

节日的问候，还进行异地宴请等活动，让员

工的家人也融入公司这个大家庭。有的员

工想跑到别的企业去做，父母得知后，便把

人重新“押”回公司上班。尽管广东经常闹

技工荒，但是他们的企业不缺。现在“非常

小器”已是全球最大的美甲用品生产基地、

中国指甲钳研发制造中心，其生产的“圣雅

伦”指甲钳连续六年被评为行业中国第一

品牌，占据“中国第一，世界第三”地位，产

品远销160多个国家和地区，年销售额达

到1.6亿元。

“非常小器”体现的是一种非常大器的

人文关怀，也是企业文化的一种表现，使企

业与员工的关系非常融洽，培养和巩固了

员工对企业的忠诚。

星报·商学院

杂志铺 与卓越、当当抢跑道

大器的“爱心委员会”中中中中中中中中中中中中中中中中中中中中中中中中中中中中中中中中中中中中中中中中中中中中中中中中中中中中中中中中中中中中中中

“传统的人力资源管理系统

中，是以‘事’为核心的体系，‘人’

是为事而存在。而战略人力资源

管理系统中，更加强调以人为本的

管理理念。”就在前不久，美国国际

行动学习研究院亚太区教育总监

许·安东尼博士在合肥科技馆做的

演讲中还在强调企业要突出做

“人”的文化。他点评沃尔玛能够

成功的十大原则，其中有六条说到

了与员工的关系，宝洁公司成功的

一大原因是做“人”的企业文化。

美国加利福尼亚的哈理逊纺

织公司和中国的聚龙集团广东非

常小器有限公司正是在做“人”的

企业文化环境中取得了巨大成功，

中外两家企业的成功或许会给一

些公司带来管理的启迪。

记者邹传科/整理
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