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资讯

北京工商海淀分局深入开展房地产经纪专项整治工作。 一是加强领

导制订工作方案，建立健全分工明确、协调顺畅的工作机制，为有序开展

房地产经纪市场专项整治工作奠定了基础；二是根据工作重点，围绕未备

案或未取得《房地产经济机构备案证书》以及通过住所无法联系的情况，

加强对房地产经纪机构的检查，并注重加强与房地产消费者、经营者的联

系；三是督促辖区内房地产经纪机构在房地产经纪服务项目、服务内容以

及收费标准等方面开展自查自纠， 要求应备案但未备案房地产机构及时

备案，对于暂未开展经纪活动的机构要求其签署承诺保证书；四是综合运

用各部门的执法职能，严厉打击合同违法、虚假广告、违规销售、非法中介

等违法违规行为，进一步净化房地产市场。

海淀工商开展房地产经纪专项整治

北京海淀工商专栏

沈闻涧

丁是钉

成功一定是有捷径的，这是我们

要告诉年轻人的真相。 只有坚信成功

的路上有捷径，并且努力地去寻找捷

径，你才会更快地接近成功。

有太多的名人和太多励志的书，

在反复不停地告诫年轻人，成功没有

捷径。 并且会举出无数的例子，告诉

人们走捷径的结局多么悲惨，让年轻

人彻底打消想走捷径的念头，不要走

上身败名裂的不归路。

成功到底有没有捷径？ 是我们在

故弄玄虚，还是那些高喊人生没有捷

径的人搞错了？ 其实，那些名人大家

有一个先入为主的概念，他们所说的

捷径，在本意上是指投机取巧。 江湖

上有句话， 叫做“出来混早晚要还

的”， 我们也觉得这句话说得有道理

极了，简直是“放之四海而皆准”的真

理。 所以，我们断然也不会鼓励年轻

人去耍投机取巧的小把戏。

那么，捷径到底在哪里呢？ 对于

一般人而言，不走弯路和错路就是捷

径。

去陌生景区旅游的时候，人们大

多都愿意找一个导游或向导，因为这

样才可以用最短的时间，看到最多最

美的景色。 当然，也有个别喜欢探险

的人，愿意独自去探索还没有被开发

过的风景。 不过，冒险永远只是少数

人的游戏。

谁都不能否认， 有一些走错路、

走迷路的旅行者误打误撞地发现了

更令人叫绝的美景。 但大多数走错路

的人并没有那么幸运，很多探险者非

但没有发现新的风景，反而因迷路遇

险搭上了自己的性命。 近些年来，有

不少“驴友”喜欢自发地组织在一起，

去看“野风景”。 人所共知的事实是，

随着这类冒险旅游越来越多，发生的

风险事故也越来越多，也有一些“驴

友”因此丧生。

事业是人生最长久、最美好的景

区，里面有更多更美好的风光。 如果

你光靠自己的力量去摸索，也许会看

到别人没有看到过的奇异风光。 但更

多时候你可能会在茫然的摸索中，浪

费了时间，浪费了青春，浪费了生命，

浪费了自己的努力。 所以，最好的方

法是找到自己的职业导师。

对这个事说得最到位的，莫过于

大科学家牛顿的那句名言：“我只是

站在了巨人的肩膀上”。 这句话想必

大家都读过，但仔细品味过其中滋味

和奥妙，并且尝试去寻找巨人肩膀的

人，却可能微乎其微。 这也是成功者

永远是少数的原因之一。

经济学中有个名词叫“后发优

势”，通俗一点说，就是后进企业和先

进企业相比，不发达国家和发达国家

相比，可以有所借鉴，可以避免先行

者的错误、风险和损失。 这样，不但在

很短的时间内就赶上先行者的水平，

而且可以节约大量的成本。 从本质上

说，这也就是找到师傅的好处。

找到一个好的职业导师，他可以

把多年的职场经验、 心得传授给你，

更重要的是，他还可以把多年的失败

和教训告诉你。 那些经验和教训，有

可能是他碰得头破血流才换来的。 这

样，你用很短的时间，就可以和一个

大你几岁、十几岁，甚至几十岁的人

站在同一职业高度上。 如果你也是一

步步地从头做起， 需要同样再花几

年、十几年、几十年的时间。 这难道还

不是捷径吗？

也可以说，在你理解和接受能力

足够的情况下， 你找到的导师越优

秀，和你的年龄差距越大，你的“后发

优势”就越大。 如果你能找到一个行

业的顶尖高手做导师，也许你很快就

会站到行业的顶峰，不但会远远超出

你的同龄人，而且会远远超过年长你

许多、入行也早你许久的人。 跟随大

师， 是很多顶尖人物成功的奥秘所

在。 想要有不凡的成就，就要有名师

的指点。 无论是武侠小说里的郭靖，

还是现实中的科学巨匠，都是在和一

流高手学习、交流、过招的过程中，变

得更加强大起来。

（下转第十八版）

成功者都是找到捷径的人

【《商鉴·争议公司系列》之十七】

近 6年来的首次下跌、近 10年的

最大跌幅，今年对于格力电器来说正面

临着一轮前所未有的转型挑战与经营

变革大考。 于是，一场从前两年就开始

的多元化变革就已经拉开大幕：加快从

空调进入全家电及手机通信等多个领

域， 同时经营品牌也由格力扩充至格

力、晶弘、大松三个品牌同时运营。

如今，格力已经从一家中国制造

产业的专业化标杆企业，摇身一变成

为横跨多个家电领域，以及手机通信

等新领域的综合性多元化家电集团。

目前， 格力除了传统的空调业务之

外，还有晶弘的冰箱、大松的全品类

小家电，以及格力的手机，甚至还有

机器人制造业务。

同时在经营品牌上格力电器还

构建了“一拖二”的品牌矩阵：以主品

牌格力，全面带动新品牌晶弘和大松

的市场影响力提升。 这既是想保证格

力这一品牌在空调领域的专业化形

象，同时又通过晶弘和大松两个新品

牌分别征战冰箱以及小家电领域，试

图可以形成一定的层次化、差异化市

场竞争布局。

可以看到的是， 在格力持续、快

步多元化的背后，正是其近年来空调

业务“一枝独大”并在整个产业和市

场发展步入新拐点之后，成为拖累其

经营规模和市场业绩继续高速增长

的包袱与挑战。 无论是格力，还是其

它专业化的家电企业，面对新的消费

群体崛起，以及互联网智能化浪潮的

冲击，已经到了不得不变、必须多元

化的新十字路口。

由此对于格力，以及其它企业在

互联网时代实施多元化扩张和转型，

这一方向和道路的正确性毋庸置疑。

但令人真正担心的则是，从一家专业

化企业向多元化企业转型变革过程

中的组织变革与管理创新，格力能否

快速掌握并建立起来。

应该警惕的是，过去两年多以来

格力的多元化扩张经营之路并不顺

畅。 被寄予厚望的晶弘冰箱在完成了

从 0 到 100 万台的跨越式发展，借助

格力空调全国数万家专营店突破了

年销售规模 100 万台之后，从 100 万

到 200 万、500 万台的跨越过程中却

遭遇了阶段性的增长瓶颈。 原有的格

力空调渠道和营销体系，只能解决晶

弘冰箱快速切入市场的问题，却无法

帮助晶弘冰箱在市场上更上一层楼。

大松的小家电业务其实寄生于

格力电器的平台已超过 10 年以上时

间。 此前，格力小家电产品均使用格

力品牌，切换成大松品牌也只有 3 年

的时间。 但是，大松小家电产品却迟

迟未能跻身小家电行业的前列，只是

依靠格力的平台、渠道，以及政策性

捆绑在谋求发展。

可以说在过去几年以来的格力

多元化扩张、布局以及市场经营过程

中，无论是晶弘冰箱，还是大松小家

电，都完全是寄生于格力空调的原有

渠道、营销、促销，以及推广等资源平

台， 并未真正建立起自身差异化、独

立化的运营体系和组织架构。

正所谓是“成也渠道败也渠道”。

正是因为过度依赖于格力空调的渠

道资源和营销推广，最终会让晶弘冰

箱和大松小家电，没有按照各自产品

的操作流程、 模式去独立运营和操

作。 过度依赖格力空调，反而失去了

市场上与其它渠道、资源和平台的整

合扩张，这已经陷入了“为了一棵树

而放弃整个森林”的困境之中。

更让人担心的是， 过去几年以

来，格力电器的多元化扩张，没有真

正建立和形成独立运营的公司化或

者事业部的独立运营平台等组织架

构，以及“多元化扩张、专业化运营”

的运营体系。 更多的只是停留于格力

空调全国总代理商搭建的市场营销

平台上的经营品类和经营品牌的扩

张。

从组织架构和管理体系的角度

来看， 当前格力的多元化扩张其实

是一种“单边多元化”。 其还是一家

建立在专业化公司的组织架构和平

台上的产品和品类多元化扩容，只

是为了解决渠道经销商的经营品类

扩充， 而不是要真正实施多元化综

合性家电集团架构的布局。 这也就

带来了整个公司和团队更多的发展

思路和体系还停留在线性思维上，

传统强项空调越来越强，而冰箱、厨

电、 小家电等新兴项目则继续寄生

式发展。

其实过去 10 多年以来， 中国家

电行业不乏一大批因为多元化扩张

和布局而身陷困境的企业案例。 纵观

他们的失败历程均不是因为实施了

多元化拖累了企业的竞争力提升，而

是在多元化发展转型过程中出现了

“战略与战术不协同”、“道与术不支

撑”的错位。 对于格力电器来说，这一

轮的多元化扩张已不只是简单停留

在家电等领域，还进入手机等完全陌

生的领域。 如果还是由着性子和传统

模式继续走下去，最终影响的将是整

个企业的整体商业布局。

任何企业的转型都是一场“由内而外，融道与术”的系统革命。 当前对于格力来说，并不担心其完成的

多元化品类扩张道路和方向是否正确，而是在实施多元化的转型与变革过程中，如何完成组织机构的变

革和管理手段的创新。 这才是决定多元化成败的核心。
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格力困局不在于多元化之道

人本论

9 月 24 日，中铁四局二公司机关总部举办了以“孝老爱亲”为主题的第二期道

德讲堂活动。 此次活动围绕“鞠躬礼、唱歌曲、学模范、做采访、诵经典、送吉祥”等六

个环节进行。 活动中，中铁四局二公司主要领导带领大家一起向主席台“德”字行鞠

躬礼，共同演唱了《公民道德歌》，学习了《道德经》中的经典语句，向全场人员诠释

了尊老爱幼、身体力行的中华传统美德，感受到了道德的力量。 （班丽）

国庆前夕，为了给河北涿州的抗战老兵、劳动模范、优秀教师送上一份特殊的节

日礼物，由中国众星俱乐部携手中国煤矿文工团在涿州举办了一场“众星捧月铸辉

煌”文艺演出活动，让当地百姓在家门口享受到了一场高水平的文化盛宴。 中国众星

俱乐部创建于 2011年，由河北省涿州市飞达集团董事长苏胜奎创建。 经过三年的发

展，俱乐部已成为下设书画院、棋院、武术院、艺术团等十个板块的众星俱乐部。 据

悉，该俱乐部已经与中国煤矿文工团等国家级院团达成紧密的战略合作伙伴关系。

9 月 29 日，中国首家零费用创业平台“疯向彪”在北京星光梅地亚酒店宣布落

地。 这标志着创业者能够无需资金、无需技术、无风险，不需要采购商品，平台产品

数据库汇集数百万种商品，厂家发货，溯源技术保障产品质量、无假货。 疯向彪网络

科技有限公司利用电子商务开拓市场，创新线上线下“两条腿走路”的商业模式，通

过“互联网 +传统企业 +创业创新”行动计划为残疾人、复转军人、大学生创业者提

供创业机会，零费用、零门槛、零风险的创业平台。

山东聊城莘县地税局认真践行党的群众路线， 不断加强机关党风廉政

建设，真正做到以廉政建设促地税工作。 坚持廉政教育学习，提升地税干部

队伍思想素质。 该局组织地税干部职工观看廉政微电影，开展“守纪律、讲规

矩”党纪政纪知识测试，筑牢地税干部职工拒腐防变思想底线。 签订《廉政责

任书》。 2015 年初局领导与各科室、中心所每名干部职工逐一签订《廉政建设

目标责任书》。 坚持制度完善，建立反腐倡廉长效机制，努力营造风清气正良

好氛围。 （耿建光）

民企打造基层文化平台

疯向彪创业平台落地

“道德讲堂”汇聚正能量 莘县地税局加强党风廉政建设


