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E5_87_BA_E5_88_86_E9_c123_288217.htm 第五回 调查企业 许

爽最后还是选择了杭州同步咨询有限公司。聪明的许爽在合

约中就约定要求同步的主舵老师出场亲自主持这个项目，而

项目组要求许爽亲自挂帅，并为此成立一个内部专家组。同

步公司的观点是，一个项目的成功不是靠外在的力量，而是

内外的结合。内部组决定由李阳担当执行主持。 合约签订后

的第三天，李阳就收到了专家组发来的第一阶段的工作计划

和一个内部调查大纲。约定三天后专家组进场，请李阳安排

好内部访谈对象的时间。李阳一看调研大纲，吓了一跳。仅

内部调研牵涉到那么多的部门。不仅有营销系统的总经理、

市场部、销售部经理、区域经理，各部门的主管及销售后勤

的主管，还涉及到人力资源部门、物流部门。这些都还可以

理解。让人费解的是，调研还要求访谈财务部门、生产部门

、技术研发部门及质量管理部门。几乎公司所有的职能部门

全部涉及到了。李阳知道民营企业对财务是非常敏感的。至

今，李阳都不敢触动到财务这根神经。而技术研发、生产部

门李阳虽然也认识，但关系不是很密切，让李阳来调度他们

的工作，尽管是一次小小的访谈，李阳还是感觉头疼。他更

大的想法是：有没有这个必要？不就是做一个营销方面的咨

询吗，需要牵涉到那么多的部门吗？让我去指挥他们，这些

元老们会怎么想我？搞不好还以为我有什么企图。而当看到

调研大纲要求李阳同时提供近五年公司的一些财务数据时，

李阳不由地怀疑起这个专家组的动机了。李阳既不理解又觉

得做这个工作有难度，毕竟他不是在调度本部门的人员，还



需要涉及到那些比他资历更老，贡献更大、实际地位更高的

人哪。于是李阳就去找许爽求助，同时也谈了自己心中的迷

惑。许爽毕竟是个大气的人，听后不以为然。“这没有什么

啊，他们做全面的调查肯定自有他们的道理。我们既然让他

们来做了，就应该完全信任他们。否则做不好的。不过如果

这样的话，让你直接去调度，确实也有困难。你与专家组沟

通一下，看是否先跟大家讲一讲，然后再进入调查。” 没想

到，李阳与彤老师一沟通，彤老师就笑了。“不用担心，你

没有看到我们的计划里的第一个环节就是进场后先召开一个

动员大会吗？会上，我们会就这次合作的进程和每个阶段的

工作内容做一个报告。而为了保证项目的顺利实施，我们还

会讲授一些基本的营销理念，统一大家的思想。譬如营销不

仅是营销部门的事情，我们所倡导的是一个大营销的概念。 

动员会开得特别成功。事实上，许多人都发现这是一个难得

表达自己意见的好机会。多年来的工作，总是积累了许多的

意见，平常表达常常也是得不到重视或者也不好表达。领导

总是爱听好话的，谁愿意惹上司不开心呢？这次讲给专家听

，专家整合大家的意见，又不管是谁讲的，总是有一个通道

将心里话说出来了，多少也是心里想法一次痛快的表达。 这

边许爽、李阳配合专家组在积极地进行内部访谈工作。那边

，许爽的丈夫扬力似乎还是保持着他的独行侠的风格。尽管

他也同意请外脑，但心里有自己的想法。他总觉得自己搞饰

品近十年了，对产品的熟悉、对行业的熟悉都不是一般人可

以比的。外部来的专家虽然理论上懂得那么多，可那管用吗

？因此扬力一直在忙着自己的事。他不想干等着专家组的结

论。“为什么要等呢？他们一个调查就要好几个月，等到他



们的东西出来，黄花菜都凉了。”扬力觉得首要地是先把店

面开出来。东西摆上去，卖卖看再说。毛泽东不是也说过“

实践出真知”吗？不入虎穴，焉得虎子？店铺一陈列，生意

一做，问题全出来了，到时再琢磨着改呗。 铺面不好找啊!原

来杭州武林路一间20来平方只要几万元，如今最差的位置也

得二十万。上海南京路则翻番，而且还要等着做不下去的人

退出来后才能进入。这简直是帮房东打工!好在饰品是个新行

业，利润空间还比较大，扬力算过，应该没有问题，还是很

有赚头的。因此，他这段时间是紧锣密鼓地在上海北京找铺

面。 不过对这次调查扬力还是有些好奇，这些教授们到底在

干啥呢，特别是听几个老部下茶余饭后地唠叨起，更增添了

他的好奇感。他有点想参与一下。但是出于自尊并且彤老师

是个女老师，也不好意思凑上去。许爽似乎特别善解人意，

她告诉扬力，其实专家组在一开始是与自己交流过，了解自

己的课题目标、未来的打算和对现状的基本认识，但后来就

没有再找自己。他们觉得不要太多地受领导人的思想束缚更

好。许爽说：“我觉得彤老师说得很有道理。做战略咨询项

目就像中医看病，不能光听你说头疼就医头，而要全面地了

解把脉。我们当然希望他们看得更全面些啦。”扬力默然。

他不想再与妻子理论什么，只希望妻子这个决策是没有错的

，彤老师真的能拿出一套切实可行的方案来。 案例分析： 今

天的营销强调以市场为导向建立整个作业流程。营销部门参

与市场信息的反馈，产品开发部门与市场部门密切相连，其

产品的概念性信息首先来自于市场部门。要求产品开发部门

不断地深入市场一线，了解市场。并且其开发的成果与销售

业绩都是挂钩的。因此，要提高整个公司的销售业绩，在市



场竞争日益激烈的今天，就不单是一个销售部门的改革问题

，而是以市场为导向建立整个企业的营销战略，改革企业的
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