


厂船东以为
,

}冉盘毫裂霍毋象
海盗根据地是伦敦而非索马里
伦敦竟是

“

海盗交易中心
’, ,

有数间律师
。

赎金谈判虽大多由保安公司担当中间人

角色
,

但提供谈判策略的
,

则是律师
。

2 O

今年
,

索 马里海盗攻击商船 9 0 余艘
,

比去年多三

倍
;

劫持商船 3 9艘 其中14 艘因赎金谈判未果
,

仍被扣

押在索马里沿海三个海盗港
。

那些被船公司收回的25 艘

船
,

海盔共收到 3 100 万美元现钞赎金
。

据香港 《信报》林行止专栏
,

这笔 巨款对一穷二

白的索马里来说
,

是天文数字
。

它养肥了数以百计的海

盗
,

带动了海盗港的
“

经济发展
’, 。

而且
,

过炫耀性消

费生活的海盗 (包括建大屋和包二奶 )
,

在不知道德为

何物的蛮荒之地
,

竟成青少年典范
,

也是他们纷纷争取

加人海盗行列的最大诱因
。

联合国和各海洋国家频密召开会议
,

但终无妥善的
“

妙计
’ , 。

每年通过红海南端的商船达 1
.

6万多艘
,

它们

轻易成为海盗的猎物
,

影响国际贸易尤其是粮食和原油

供应
。

扫荡海盗
,

因此是当务之急
。

可是
,

和十八世纪的海盗一样
,

现代海盗亦非 一群

鲁莽冲动的乌合之众
,

他们都受过严格的劫船
“

在职训

练
’ , 。

他们在 口嚼非洲特产迷幻草药的作用下
,

长时间

处于兴奋状态
,

行动快捷
,

载重三倍于航空母舰的
“

天

狼星
’,

号亦手到擒来
。

面对这样的海盗
,

加上船上若载贵重或危险货品
,

现代海军亦因投鼠忌器
,

而无法有效把海盗赶尽杀绝
。

海盗的作业其实颇简单
。

当他们接获比如来自迪拜

港的情报后
,

通常以一艘配备雷达 (187 5美元 ) 和导航

系统 (125 美元 ) 的普通捕鱼艇为
“

母船
’ , ,

载送海盗并

拖着数只快艇出海
。

到达目的海域
、

确定猎物后
,

海盗

分批乘搭快艇
,

驶近目标船舶
。

他们配备的武器
,

最常见是A K
一

4 7步枪及俄制肩式火

箭发射器 (R PG
一

7 )
。

遇袭时
,

船长当然会用尽一切办法吓走来敌
,

但那

些运载化学物及石油的船舶
,

船东必会提醒船长勿轻举

妄动
,

因为海盗若因无法登船而出动
“

重武器
” ,

别说

人员伤亡
,

船公司的经济损失也更惨重 !

回避危险水域
,

绕道而行
,

会大增成本
。

从波斯湾

至荷兰鹿特丹港
,

若经好望角
,

双程燃料费差距一百 万

美元
。

若考虑到风险 比率 (1/ 60 0 的船舶被劫持 )
,

船公

司宁可冒险
。

当然
,

高风险航线的保险费相应昂贵
。 ‘

伦敦劳合

保险
”

征收单程
‘

海盗附加费
’,

是船价的 0
.

25 %
,

以
“

天

狼星
, ,

为例
,

其造价 1
.

5亿美元
,

这项费用便3 8万美元 !

“

海盗业
’,

成为利润丰厚但关系复杂的大生意
。

出



我和印地安人谈判
,

建大峡谷空中走廊 〕

酋长不能说一不二
,

要由9个人组成的
“

政府部门
”

投票 .

决定重大事件
。

虽然他们非常贫穷
,

但对钱没感觉
。

你要 }
说服他们

,

你来这里
,

是为他们好
。

}

人意料的是
,

伦敦竟是
‘

海盗交易中心
’ , ,

有数间律师

行成为海盗谈判专家
。

赎金谈判虽大多由保安 (护卫 )

公司担当中间人角色
,

但提供谈判策略的
,

则是律师
。

一位西班牙船东说
,

从谈判过程 中
,

他以为海盗的

根据地是伦敦而非索马里
,

可见自由放任的伦敦
,

已深

深卷入这种非法活动
。

海盗猖撅还为美国独有的
“

私人军事公司
’ ,

开辟财

路
。

美国的黑水环球公司
·

便有一艘配备二架直升机的

快艇
“

阿瑟号
’, ,

目前正努力接洽护船生意
。

在印第安部落建奇观
、

搞旅游
当金鹉想要在科罗拉 多大峡 谷上建一座

“

空 中走

廊
’ ,

时
,

他要面对一大帮印第安人
,

而且不是酋长一个

人说了算
,

要由9 个人组成的
“

政府部门
’ ,

投票
,

决定一

切重大事件
。

“

他们对钱无感觉
, ’ ,

金鹉说
, “

你说将增 加多少

游客
、

带来多少收人
,

他们没兴趣
。 ’,

经过长达 8年的游说
,

生于上海的美籍华人金鹉最终

赢得信任
。

2 0 0 3年投资4 0 0 0万美元建设
“

空中走廊
’, 。

双方约定
,

营运前2 5年
,

摊分盈利
; 2 5 年后

“

空中走

廊
”

将归当地部族所有
。

“

你不能让他们觉得你是在捞钱
,

欺负他们笨
,

在

商言商当然要赚钱
,

但同时你真的想帮他们
。 ”

2 0 0 7 年3 月
, “

空中走廊
”

在美国科罗拉 多大峡谷

12 0 0 米深的
“

老鹰岩
’ ,

上建成
。

该区由印第安
“

华拉派

部落
, ,

旧
u a la p a i) 掌管

。

开业后
,

平均每天游客达 3 0 0 0 多人次
;
每次限载客

12 0人
;

每人最多能停留15 分钟
;
每人基本花费75 美元

;

游客不能自带相机进入悬廊
,

要想 留下在 12 0 0 米高空的

英姿
,

每张照片收费 19
.

9美元
。

“

去年玻璃走廊一开
,

他们部落收人升了 10 倍
,

大

家都呆在那里了
,

这对后代的影响很大
。 ’,

金鹉还有很

多点子想在大峡谷实现
,

而印地安部族
,

也计划围绕这

一项目大力开发旅游资源
。

奥巴马以互联网思维
,

玩新竞选商业模式
帕累托因对意大利2 0% 的人 口拥有 8 0% 的财产的观

察而著名
·

后来被人概括为2 0 / 80 法则
。

据张 巍提供 的资料
,

传统 的美国总统竞选商业模

式
,

都是面向少数的富人 (2 0 ) 筹款
,

再向大多数选民

金鹉的交易结构 (前25 年双方摊分盈利
;
25 年后

,

空中走廊归当地部族所有 )



奥巴马商业模式
:

非常酷
,

也非常有效
传统竞选商业模式

,

面向少数的富人筹款
,

再向大多数选

民争取选票
。

奥巴马超过 85 % 的捐款
,

来自网上不足 1 0 0

美元的小额捐款
,

而这些人正是投票给他的人
。

(8 0 ) 争取选票
。

实际上是要同时面对两个
“

利益相关

者
’,

群体
。

奥巴马的商业模式直接而简单
,

超过85 % 的捐款
,

来

自网上不足 100 美元的小额捐款
,

最终筹集 6
.

4亿美元
,

是

历史上筹集竞选资金最 多的总统的数倍之多
。

这些捐几十美元的人
,

也正是投票给奥巴 马的人
。

按照美国法律
·

在初选和大选中
,

个人给总统候选

人的捐款不 得超过4 6 0 0 美元
,

同时严禁公司和财团的政

治献金
。

因此必须动员大量民众
,

才能积少成多
。

竞选一开始
,

奥巴 马的筹款方式就与希拉里和麦凯

恩大为不同
,

并未侧重采用 举办餐会等传统方法
,

来吸

引少数富人捐款
,

而是请Fac e b o o k的创办人之一
、

2 4 岁

的克 里斯
·

休斯 策划新媒体策略
,

开创
“

在线筹款
”

方

式
,

把 目光投向数量庞大的网 民 (18 至 3 0 岁夕
,

造就 了

美国政治生态中的
“

奥巴马一代
’, 。

据美国媒体称
,

在3 0 岁以下选民中
,

奥巴 马的支持

率高达6 8%
,

麦凯恩只有 3 0%
。

而且
,

此次大选约有 1
.

3

亿选民投票
,

达到 19 60年以来最高水平
。

每次发表演说
,

奥巴 马从不提及捐款
,

但他的竞选

团队会要求参与者留下E m ai l地址
。

然后
,

定期给参与者发送邮件
,

除 了沟通感情
、

介

绍选情之外
,

还 会请求
“

在下周一前捐款 15 美元或更

多
’, 。

就这样
,

一笔又一笔小额捐款
,

源源不断地汇入

奥巴马的竞选总部
。

奥巴 马的竞选网 站
,

大量使 用社 交网络和互 动功

能
,

为志愿者提供邻居的名字
、

电话
,

方便他们邀请邻

居投票
。

还在5 0个州建立 3
.

5 万个团队
,

组织2 0 多万次活

动
,

大选当天打出 105万个电话
,

提醒投奥巴马一票
。

奥巴马的忠诚粉丝乔
·

安东尼
,

通过M ysp a c e
,

靠着

一 己之力
,

就为奥巴马敛聚了 16 万人的支持
。

你邻居的电话都在这
,

让他们投奥巴马一票吧 !

奥 巴马的 竞选 网站
,

为志愿者提供邻居 的名字
、

电话
,

方便他们邀请邻居投票
。



奥巴马甚至在游戏中打广告
,

拉玩家投票 门

“

决定总统大选结果的关键因素
,

不是谁更懂政治
,

而是 .

谁更懂网络
。 ”

奥巴马充分利用网络和年轻人的力量
,

其 }
中仅一个粉丝

,

通过Myspac
e

,

就敛聚 16 万人支持
。

}

在Yo
u
Tu be 上

,

奥巴马团队上传的视频
,

获得 19亿次

点击量
,

麦凯恩获 1 1亿次
。

在Fac eb o o k上
,

奥巴马有 2 4 0

万拥护者
,

麦凯恩有4 2 万个
·

在M ys pac e上
,

奥巴 马有

4 1
.

5万个朋友
,

麦凯恩只有5
.

5万个
。

奥巴马团队的广告宣传花费高达2
.

9 2亿美元
,

超过其

对手麦凯恩的竞选支出总额2
.

6 2亿美元
。

电视
、

网络和电台的广告排山倒海不说
,

又在 《疯

狂橄榄球0 9》
、

《极品飞车》等 18 款游戏中投放广告
,

成为首位在游戏中向玩家宣传政治观点的政客
。

奥巴马

团队向玩家们发出信息
,

呼吁他们在 11 月4 日
“

放下手里

的W ii手柄
,

去为奥巴马投票
” 。

毫无疑问
,

奥巴 马的团队认识并充分利用了 网络和

年轻人的力量
,

并最终取得胜利
。

难怪 《纽约时报》早

在6月就曾预测
: “

2 0 0 8年
,

决定总统大选结果的关键因

素不是谁更懂政治
,

而是谁更懂 网络
。 ’ ,

中科智和
“
担保潜规则

”

按照规定
,

担保公司为企业提供贷款担保
,

一般都

要向银行缴纳相当于贷款额2 0 %
一

2 5% 的保证金
,

也就是

说担保的杠杆比例大约为4
一

5倍
。

据 《公司金融》 文章
,

全国最大的民营担保企业
“

中科智
’, ,

资本总额大约只有 3 0亿元
,

但其目前的担

保余额据称高达数百亿元
,

杠杆比例超过 10 倍
。

据称
,

一些担保公司
,

将本该由担保公 司缴纳的保

证金
,

转嫁到申请贷款的企业身上
,

却照样收取2 0%的担

保佣金
。

而企业只能拿到实际贷款额的80 %
。

这有着巨大风险
:

只要无法归还贷款的企业数量稍

多
,

担保公司的所有资本都将不足 以偿还银行损失
,

进

而引发担保公司的破产
。

届时很可能一些原本能按时还

款的企业
,

也要先替担保机构买单
。

毕竟
,

在事实上
,

企业要 100 %地归还银行贷款
。

担保业的杠杆风险 (本该由担保公司承担的保证金
,

被转嫁给贷款企业 )



厂罗马尼亚男人节
,

竟是啤酒公司广告策划

广告公 司先成立 一个慈善小组
,

邀请上百万名男士签
名

,

促成罗马尼亚政府把 5月 5 日定为
“

男人节
’, 。

最后

宣布活动是啤酒公司搞的
,

男人对这家公司很有好感
。

罗马尼亚的
“男人节

”

如果要你帮一家啤酒公司
,

在一个国家打开市场
,

你最大胆的想法是什么 ?

李奥贝纳 广告公司 (香港 ) 总经理 梁芷茵在香港

《信报》上
,

讲述了一个案例
。

“

这是我们罗马尼亚分公司的啤酒促销活动
。

过往

的啤酒广告
,

总是用一道沉闷的程式
:

性感女郎在泳池

沙滩穿上泳衣
,

几个 3 0 来岁的俊男英姿勃发
、

威风凛

凛
.

吸引女郎的注意
。

“

罗马尼 亚的分公司彻底改变了这种做法
,

他们首

先思考
,

到底现今的男人是否仍如此威风凛凛?

“

我们邀请一些男人做
“

焦点小组
’, ,

发现他们原

来有很多投诉
:

花钱 多的是女人
,

广告多是卖化妆品
;

在母亲节母亲会收到花
,

在父亲节男人却没人理
;

他们

觉得社会不公平
,

加上 罗马尼亚的公众假期
,

在欧洲是

最少的
,

令男性特别感到压抑
。

“

于是
,

我们想到不如搞个
“

男人节
’, ,

在法律上

规定那天所有男人都不用上班
。 ’ ,

问
: “

为什么当地政府愿意通过这个法律?
’,

“

致胜之处在于结集人民的力量
。

李奥贝纳广告公

司先成立一个慈善小组 (O B R )
,

邀请 18 岁以上男士签

名支持成立公众假期
,

结果有一百万人签名
。 ’,

问
: “

你们没宣布这个活动是由啤酒公司搞的?
, ,

“

没有
,

整 个计划没有和啤酒公司拉上关系
,

而

O B R 是唯一的牵头人
。

“

当政府立法把每年的5 月 5 日定为
‘

男人节
’

后
,

啤酒公司才公布这次活动由他们策划
,

并在广告中说
:

‘

男人们
,

享受你们的假期吧 !
,

结果所有罗 马尼亚 男

人都对这家啤酒公司很有好感
,

宣传效果比一般的
‘

买

十送一
’

广告来得有力
。 ”

戴尔组织专人
,

应对网上的
“
坏话

”

如果你在网上写点关于戴尔公司的东西
,

很可能一
/
】
、
时后就会被戴尔知道

。

如果你在博客或 F a c e b o o k 网

站的组群里说戴尔的坏话
,

可能马上会有
“

戴尔应对团

队
’,

的人进来插话
,

哪怕只是让大家知道戴尔很在乎这

些评论
。

戴尔公司实施
“

倾听客户心声计划
’, ,

请专业公司

李奥贝纳的绝妙创意 (⋯算了
,

不说了
,

你自己看吧 )



戴尔4 2名雇员
,

专在网上跟批评者聊天 门

戴尔公司一个由4 2 名雇员组成的W
e b Z

.

0小组
,

上班时间

都在 F a c eb o o k
、

T W ltte r 等社交媒体上跟批评者聊天
。

使
其在个人电脑制造商中的顾客满意度

,

重新占据首位
。

为其进行网上评论追踪
,

并组建了一个4 2 名雇员组成的

W e b 2
.

0小组
,

上班时间都在Fa e e b o o k
、

T w itte r
等社交媒

体上跟批评者聊天
。

这使公司在个人电脑制造商中的顾客满意度
,

超过

竞争对手惠普和G at ew ay
,

重新占据首位
·

戴尔公司 W e b 2
.

0 小组有一个重要发现
:

潜在顾客

99 % 上网时间都在做调研
,

只有 1% 时间才是在买电脑
。

因此
,

戴尔公司开始改变一味注重行销的态度
,

更

多地为客户提供帮助
,

其
“

倾听客户
尹

自声计划
” ,

对网

络的关注近乎偏执
。

“

倾听客户心声计划
’ ,

的第一步
,

是在网站上加人

博客和留言板
,

希望那些心怀不满的用户 与 公司直接对

话
,

而不是在互联网上到处散布怨言
。

C E O迈克尔
·

戴尔说
; “

如果我们不在D el l网站上应

付他们
,

那就将会是在CN E T网站或别的地方
。

我宁可在

自己家客厅里进行这种对话
,

而不是在别人家
。 ”

第二 步是
,

除 了做好危机控制
,

更重要的是生产

更好的产品
。

工程师收取反馈的方法十分传统
,

他们亲

自给大客户送去初级模型
。

不过
,

他们在构思项 目的初

期
,

会通过公司一个名为
“

头脑风暴
~

(Idea s tor m ) 的

网站
,

征求大家的意见
。

最近戴尔公司又推出 了一个自助网站
,

让用户相互

帮助
,

解决技术问题
,

这既能围绕戴尔品牌产品建立 一

种互助的氛围
,

又能节约人 工服务电话的成本
。

负责网

上社区行动的副总裁鲍勃
·

皮尔森表示
,

目前参与者已经

贡献了 1万项解决方案
,

浏览次数达到 2 5 0万次
。

据戴尔委托的网络监测公司调查
,

对戴尔品牌的负

面评价从2 0 0 6年的4 8%下降到了 目前的23 %
。

即便一些对

戴尔公司要求苛刻的评论家
,

现在也 口下留情
。

腾讯开拓越南游戏市场
越南已经超越中国成为全球

“

网上游戏
’ ,

成长最快

的地方
.

每年成长幅度达 7 %
。

美国市场调查公司 Pea rl

R es ear c h的调查报告指出
,

如果按照这个速度持续成长的

话
,

预估2 0 11 年越南线上游戏玩家将突破 l千万人
。

但 由于越 南缺 乏
“

游 戏研 发厂 商
”

和
“

游戏 人

才
’, ,

为中国企业提供了进入越南市场的机 会
。

腾讯

2 0 0 8 年6月即收购越南最大游戏运营商 Vi na ga m e2 0 %股 2 5

戴尔发现
:

潜在顾客 99 %上网时间都在做调研
,

只有 1%的时间才是在买电脑
。



厂 在越南
,

欧美游戏玩不过中国游戏

腾讯游戏在越南受欢迎
,

与越南的宽带及电脑水平低有
关

。

欧美 3 D 游戏
,

如 《魔兽世界》
,

在越南很难流畅运

行
; 而中国游戏多以ZD 以及2

.

5 D 为主
,

恰好迎合需求
。

份
,

应是进军越南游戏市场的一步
。

据 《信报》文章
,

腾讯主要业务收入
,

来自互联网

增值服务及网游
。

现在越南互联网用户中有2 4 %是网上游戏玩家
,

年

龄在 18 至25 岁之间
,

每月消费约为 6美元
,

而高级用户

消费则达31 美元
,

未来仍有增长空间
。

腾讯等国产游戏在越南受欢迎也与越南的宽带及电

脑水平有关
。

目前欧美以 《魔兽世界》为代表的 3 D 游戏

在越南很难流畅运行
,

而国产游戏大多以Z D 以及 2
.

5D 为

主
,

恰好迎合了他们的需求
。

越南的文化背景
,

也便于国内网游厂商进入
。

越南

人对中国文化较为了解和认同
,

西游记
、

三国
、

水浒
、

金庸小说等在越南广为流传
。
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“
沙发客

” 帮人免费在别人家过夜
“

沙 发客 网站
”

专 门 帮 旅 游爱 好 者 寻 找
“

沙

发
’,

—免费过夜的地方
。

其运转完全靠会员捐款和 自

愿者来维持
,

根据网站公布的财务数据
,

2 0 0 8年一季度

的会员捐款总额为 15
.

6 万美元
。

“

沙发客网站
, ,

(w w w
.

c o u e h su r6 n g
.

e o m ) 最初由

英国一个叫凯西
·

范特的年轻人创办
。

一次去冰岛旅行
,

凯西突发奇想
,

向冰岛大学几百

个学生直接发邮件
,

询问能否免费住宿
,

结果有 5 0 多人

回复了邮件
。

受此启发
,

2 0 0 4年他建立
“

沙发客网站
’, ,

聚集一

大批愿意免费提供
“

沙发
”

给别人住的人
。

目前会员已

超过 8 4万
,

来自2 3 0 个国家
、

5万多个城市
,

多数是 18 岁

至2 4岁的年轻人
。

中国也有8 00 0 多名会员
。

“

沙发客网站
’,

对会员的任何行为都不负责
,

但对

会员的信用认证非常严格
。

要成为注册会员
,

一般要用 3

种方式来展示信用度
。

第一种是网站按会员填写的住址发一封信
,

以确认

地址是否真实
;

第二种是类似于推荐性质的担保
,

必须

有 3 个以上的人担保你是 可信的
。

最后一种类似于
“

口

碑
’, ,

就是会员真正接触过后
,

将评价留在自己网站的

个人页面上
,

以供他人参考
。

沙发客网站 (聚集了一大批愿意免费提供
“

沙发
’,

给别人住的人 )



乔布斯质问
:

为什么你们要卖两款机器? 门

乔布斯打断他的话
:

咱还是直入正题吧
,

为什么你们要
卖两款机器 ? 为什么不把全部精力用于做好一款 ? 如果

只做一款
,

有没有可能获得全世界的赞许 ? 怎么获得 ?

乔布斯四问 S e o o ter

设计一个成功的产品
,

乔布斯是如何思考问题的 ?

据张亮的博客介绍
,

在一本名为 《代号为
“

姜
’ , :

赛格威背后的故事》 (C o d e N a m e G in g er ) 的书中
,

生

动地展示了乔布斯式的思维
。

赛格威公司 (s e g w a y ) 在推出两轮 电动车 se o o t e r

(当时命名为G in g er
,

即姜 ) 之前
,

把产品送给苹果创始

人乔布斯和亚马逊创始人贝索斯看
,

请他们提意见
。

这次由硅谷最具权势的风投家约翰
·

杜尔 (曾投资

G o o gl e和iP h o ne ) 主办的内部会议
,

乔布斯迟到了
。

在他来之前
,

大家被 这个很怪异的玩具弄得很开

心
。

等他来了
,

所有人正要正襟危坐开始做PPT演说
,

他

就开始踢场子了
。

杜尔说
,

大概每次演说要 10 分钟
。

乔布斯即给他脸

色看
: “

这不是我的风格
。

我不能在这儿傻坐着
。 ”

第一问 : 产品定位

主讲者很尴尬
,

想继续开始
。

乔布斯打断他的话
:

“

咱还是直入正题吧
,

为什么你们要卖两款机器?
’,

“

我们觉得 ⋯⋯
’,

“

我看这有大问题
·

你为什么要出两款产品 ? 为什

么不是把全部精力用于做好一款? 如果只做一款
,

有没

有可能获得全世界的赞许? 怎么获得?
’,

他提前一天已

经看到这种车了
,

并说因此彻夜未眠
,

还在 自己手掌上

写了不少思路
。

乔布斯开始讲 自己做 iM ac 的经历
,

他为什么在发布

了第一款iMac 之后
,

等了7 个月才推出其他花色
。

他希望

他的设计师
、

销售人员
、

公关
,

都 100 %地聚焦
。

“

你确认你们的市场是针对中高端用户的交通需求

的 ?
”

乔布斯问
。

对方承认
,

说这里面可能有风险
,

因为S c o ot er 也可

能被视作玩具
、

或一时热闹
。

乔布斯回到 了自己的问题
:

那你们为什么不先出一

个普通版本
,

卖个几千块
,

等它真的热销了
,

再出价格

翻倍的高级版
,

针对工业和军事领域呢?

这就是说
,

乔布斯一上来
,

就把 自己的退路封死
。

乔布斯立即给他脸色看
: “

这不是我的风格
。

我不能在这儿傻坐着
。



厂 乔布斯
:

这个设计
,

我觉得就是狗屎 !

乔布斯瞬间说出了三个评判标准
:

它的外形不创新
,

它

不优雅
,

也感觉不到人性化
。 “

你拥有让人难以置信的

创新的机器
,

但外形看上去却非常地传统
。 ”

毫无疑问
,

同时做两款产品
,

无论哪款都会有一些侥幸心

理
,

即使这款不好
,

那款成功也够了
卜

这就很容易说服自

己放弃对单一产品的热忱
。

但乔布斯的思考方法是
,

让全

公司上下永远孤注一掷
。

这也就是外界经常说的
,

他的员

工会被他压迫得爆发出潜能来
。

否出奇
,

或者是否优雅
,

或者是否足够人性化
。
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第二问 : 产品设计

第一问刚刚翻过
,

杜尔扔出了第二枚炸弹
:

你们觉

得这产品设计怎么样?

反客为主的乔布斯则问台上准备发言的人
: “

你觉

得怎么样? 我觉得这是屎 !
’,

(
“

1 thi nk it suc ks !
”

)

对方被震慑了
:

为什么 ?

乔 布斯瞬 间说出了三个评判标准
:

它的外形不创

新
,

它不优雅
,

也感觉不到人性化
。

“

你拥有让人难以置信的创新的机器
,

但外形看上

去却非常地传统
。 ’,

最后他给了建议
:

去找一家能做出你

看到后会被雷到拉一裤兜子的牛叉产品的设计公司
。

这很简明的总结出乔布斯的三个设计标准
:

设计是

第二问 : 产品生产
“

赛格威
”

的人进入下 一话题
:

他们要设立工厂
。

乔布斯又跳起来了
:

为什么你们要盖个工 厂? 哪儿

盖? 为什么你们自己从事生产?

回答是
:

怕代工把机器的代码泄露
;
工厂 会设在新

罕布什尔州
。

这太不让乔布斯满意了
:

难道你们的代码就不能被
“

反向工程
’1

(反向工程
,

即从他人产品入手
,

通过解

体和破坏性研究
,

反向求索产品的技术原理
、

制造方法

等
,

从而全面掌握产品的设计和生产技术 )
。

“

赛格威
’,

的人自信地说
: “

我们毕竟在这方面求

索了那么多年
,

这个没那么容易
。 ’,

但乔布斯说
: “

当然可以被
‘

反向工程
, ,

而且
,

公司的管理者应该把资金和管理时间用在其他事情上
,

尤其是
,

你根本不可能找到一流的制造专家搬到新罕布

什尔州
。 ’ ,

乔布斯让全公司上下永远孤注一掷 (他的员工会被他压迫得爆发出潜能来 )



乔布斯跳了起来
乔布斯根本不相信技术

建立安全网
。

他说
:

为什么你要盖个工厂 ? 门

保密
,

而要靠
“

商业模式
”

来
.

能

公司的管理者应该把资金和管理
时间用在其他事情上

。

其实
,

这并不是盖不盖工厂的问题
,

而是另一个问

题
:

很多人对自己的技术非常自信
,

认 为是不可被仿制

的
。

但乔布斯对此并不乐观
。

想想看
,

也对
,

他当年那么 自信地做
“

麦金塔
’, ,

还不是被自己视为
‘

没品
”

的盖茨打垮了 ? 接下来
,

iP 0 d

和 iPh o n e不是总有三星
、

诺基亚和山寨机如影随形吗?

那怎么办? 关键是用时间和资金去找到其他的安全

网
。

就像iP o d和iT u n e s的相互依存一样
;

在iPh o n e时代
,

iT M S
、

A p p st o r e和A p p le
.

e o m 更像一道道护城河
,

把

iPh o n e小心呵护起来
。

第四问 : 产品营销

最后谈到或许是乔布斯最擅长的话题之一
:

营销
。

一直扮演配角的亚马逊贝索斯说
,

他觉得 S c o ot er 是

不太可能在美国热卖的
,

因为美国人对汽车的情感和依

赖太强了
,

总会有人去游说政策制定者
,

封杀 Sco ot er
。

所以他建议
,

把这产品先卖到新加坡去
,

这样
,

不仅游

说政策制定者很简单
,

因为那里就是李光耀一个人说了

算嘛
,

而且还有一个 4 0 0万人口的试验田
。

这可谓一个新鲜想法
。

但乔布斯依然摇头
。

他说
,

这是个网络时代了
,

这时代
, ‘

漫者必死
。

人

们会通过互联网
,

在很短时间内了解到 S c o ot er 这款产

品
,

会想要它
,

但如果它只在遥远的新加坡开展业务
,

你就等于浪费了在全世界最大市场由网络带来的相当于 1

亿美元的免费公关
。

而且在新加坡更可能被仿制
。

那乔布斯的方法呢 ?

他先给了一个保守方案
:

把这机器
,

在斯坦福这样

的一流大学
、

迪斯尼这样的主题公园
,

做小规模推广
。

但他 立刻补充说
,

这 风险 也不小
:

如果有 一个倒

霉孩子在斯坦福不小心摔 一跤
,

然后在网 上乱骂一顿

S c o o te r
,

公司就完蛋了
。

如果是一个大规模的发售呢
,

一点点麻烦不会从根

本上伤害公司
。

乔布斯说
: “

我是个大爆炸主义者
。

而高举高打的

风险
,

就是你把 自己暴露给你的敌人
,

你需要很 多钱跟

仿制者作战
。

‘

’
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乔布斯摇头 (这等于浪费了在全球最大市场
、

由网络带来的 1亿美元免费公关 )


