
老板，你有执行【量化策略】吗？在这一集，企业咨询专家麦可·格伯给出了一项非常

宝贵的建议：每个部门、每一位员工都要养成重要的习惯——记录数字。一旦这个习

惯养成，他的思考就会更多。比方说，“昨天有 8 位顾客，为什么今天只有 4 位

呢？”；“今天的新方法，好像比昨天的旧方法节省了 50%的时间！”。 

其实，一旦我们看见了数字的变化，接下来就会产生自我省思和改良，从而让我们提

升企业的运营效率，更能从数字化的反馈去创新产品。接下来让我们马上看书。 

 

就像拿汀叶欣向说的，市场上也知道连锁经营的重要性。可是我们看到市场上虽然有

很多的连锁经营公司，但他们会告诉你：“你来做连锁经营，我保证你半年之内能赚多

少！我跟你签约，我给你保证。” 我们就会发现这间连锁经营公司，它不是真正的连锁

经营公司，而是品牌行销公司。它利用各种方式去帮你做品牌，在品牌上让你做行

销、让你前面的开创——各位，三个角度要平衡——你会发现它在前面的开创做得很

好，可是前面开创做得很好，后面管理跟 SOP 的部分却不一定做得好。 

 

美其名曰，它为什么只敢包你半年？所有的连锁经营公司敢不敢包你 5000 家品质一

致？不敢，它只敢包你这个半年之内市场上的生意。因为它是用品牌、包装、行销和

技巧让你快速得到很多人，并不是有效地让你完成这三个角度都平衡的一家公司。绕

回来，不要一听到连锁经营就被这个名称给引导错了。那该如何三个完美地平衡？ 

 

这本书最多章节部分占了整本书的一半——这个第三部就是占了整本书的一半了。前

面的每一个小区块我们都知道了，那该如何把这些小区块集合起来成为一个高效能的

小企业？我们不但是一个小企业，我们要跑在别人的面前、成为一个高效能的小企

业。前面我们看到了经营者所需要具备的三个角色，也看到了连锁经营的模式来思考

建立我们的公司、设计我们的未来企业。接下来如何让这个商业模式的设计更完美，

我们需要清楚地加入三个方向的考量：创新、量化和统一管理。各位记起来，这又是

一个新的三个名称。 



 

前面说过，一个企业就宛如一个人，它是一个会成长的有机体。我们一开始设计的连

锁经营模式，也会随着我们企业及产品的增长不断地微调。来聊一下，你认为麦当劳

的东西一直都一样吗？你认为麦当劳的广告、技术管理一直都一样吗？不会的，（他

们）会调整。而企业调整的重点就是加入这三个步骤，我们一个个来介绍。 

 

首先第一个是创新。麦当劳卖的东西有没有创新？有，他们也在创新，旧的汉堡已经

不是那么的流行了。甚至我们小时候喝的那个冰沙，现在也没有了。创新和创造力不

太一样，我先解释一下——创造力是思考，创造一个全新的事物，等于无中生有、由

零变一；这个叫创造力。创新，各位，“新”是什么意思？就是好还要更好。等于改良

以前（的产品），或者是跟别人创造差异化。看大家手机长相都差不多，里面如何—

—“我这个部分相机的镜头聚焦素要更强”，“我这个速度跑得更快”——长相都差不多，

就在某个部分加强。 

 

市场上同行很多。这里面就提到，如果你是一个服务业或者是你的小店，如何利用五

感来创新。还记得我们刚才讲的五感吗？视觉、听觉、触觉、嗅觉、味觉。当然了，

每一家公司不一样。你说：“我们是工厂，我们不注意这五感”。没关系，它只是做一

个举例。书上举例什么叫做创新，什么叫差异；他用小店——因为主角是莎拉，她就

是开馅饼店的，所以只能用馅饼店来举例——利用五感来创新。 

 

作者就做了几个简单的比喻。例如听觉的部分，如果你去过美国，客户进门以后，你

会听到服务员怎么招呼你：“你好，请问你想买什么？” 作者就说：“你能不能把这个听

觉改一下？改成 ‘叮咚’——这个人一走进来——‘客户你好，请问你曾经光临过我们的

小店吗？’”各位，这两句都是问候语。“请问你曾经光临过我们的小店吗” 这个问候的招

呼语，无论你回答的是或不是，它都可以让你跟客户继续对话下去、让你跟客户可以

拉近距离、可以聊得更多。你看，一句问候词产生不一样的感受。 



第二个，视觉。某些颜色、服装和图形会让客户的感受不一样。好的视觉、服装跟颜

色可以让客户产生信任感跟安全感。第三个，触觉。有没有什么东西不是只摆在那

边，可以让客户试用的？比如说女生保养品可以试抹、车可以试驾，甚至在某些部

分，我们可以在礼貌的情形之下跟客户做肢体上的接触。各位，我们跟同行相比，到

底在哪些微小的互动当中可以增加一些与众不同的差异化？这就是创新。不论在哪个

区块，甚至包含产品的改变，这些些微的创新都能为客户带来新奇以及更好的感受。 

 

所以我们才知道苹果手机…你看现在是比较慢的，以前乔布斯还在说：“你看苹果手机

每半年就是一变。” 所以市场有一句名言我个人觉得很棒，来跟各位分享一下：创新就

是勇敢无畏与想象力的签名。各位，我不一定要求你公司要创造一个与众不同的新东

西，微调就是一种创新。那不是只有产品——刚才所说的五感都是人与人的互动、服

务、甚至服装上都是一种调整。我们做了什么样的改变？ 

 

第二个要加入考量的就是量化；创新完之后就要量化了。量化是什么意思？顾名思

义，就算有了创新、有了改变，但改变了多少？变好还是变坏？有了数字，我们才能

知道创新是否发生了作用。量化就是让我们能够确定一些数字、记录一些情况。书中

就做了一个举例，如何利用量化表格让我们看到变化。第一条，创新前，吸引顾客光

临的方式是什么？第二条，在你训练新的说话方式或新的销售互动之前，人们购买产

品的方式以及产品出售的价格是什么？第三条，当你进行创新前，登门购物顾客的数

量是多少？第四条，创新后，购买的人群数量有没有增加？增加了多少？第五条，每

一次销售商品的平均单价是多少？第六条，进行创新后，有哪些部分获得改进？ 

 

各位，你就能够为了微调写一份表格、做一个记录。有了这些数据，就能帮助我们对

于创新以后的价值做出精确的估量跟调整。所以一家公司的开始，作者就建议——记

好了，我觉得这一条建议是我当讲师到现在第一次听到的——他建议每一家开公司的

每一个单位、每一个人要养成一个习惯：记录数字的习惯。我看到这一段真的有点吓

到。他说，一旦让员工将记录数字养成习惯，他的思考就会上升。为什么？每天都是



10 个客户，今天只有来 8 个，他会不会觉得怪怪的？会，因为他有在做记录。如果他

没有做记录，他是不会感觉到的。所以养成记录的习惯，他的思考就会上升，他会更

容易进入到工作的感觉当中。举例：原本旧的执行模式，每天记录大约都是这个数

字。结果新的执行模式记录以后，数字增加了，就可以从这个数字实际的感受到进步

的效果，我就更愿意做。 

 

基层的员工由于每天重复同样的动作，已经让他们对于重复的工作麻痹化了。事情增

多，他们只会觉得累、觉得疲惫，他反而不会开心的。但是有记录反而会相反，他们

会觉得这个方式有效。如果养成每天记录数字的习惯，就可以让他们很快地感受到变

化的状况，并且能够马上将这些状况反映给上层的领导人知道。如果我们每个人都做

到这种动作，那就能够让每一次创新的调整达到最好的效果。所以各位，我们来聊一

聊，我们到底有没有让公司开始每一个养成一个记录的习惯？ 

 

第三个要加入考量的就是统一管理，这个就比较简单了。接续我们前面所讲的，我们

创新的产品或创新的服务，或者革新的整个工作流程，在第二步的量化中把这些数据

拿出来，然后看到革新以后所产生的结果，最后把这一切东西整理成一套模式、统一

管理。再讲一次，当我们创立了连锁经营模式后，并不是从此以这一套走一辈子——

就是麦当劳这一套就走一辈子，没有的事。我们要将这三个条件纳入其中：创新、量

化、新的统一管理，不时地改变跟进步，就能够让企业维持在最好的状态当中不断地

往前走。这三项工作就是公司发展规划的精髓。 

 

商场上有一个道理：如果你无法统一地管理公司，那你就没有真正地拥有这家公司。

所以作者特别提到，如果你选择了连锁经营模式来经营公司，那你就会从这一连串当

中创造出属于你公司独特的气质与味道，你就可以区别出其他的经营公司的方式。我

再次提醒，连锁经营模式并不代表你的公司一定要开连锁店，而是你可以用这种模式

来思考你整个公司的经营架构。举例，如何将公司的营运发展能够在这个模式当中稳

定掌握。假设我们用营运这两个字来思考，你就可以考虑三个点。第一，要让员工们



工作的每一个动作都可以被预计与设计。第二，要让你的工作系统为这个预计的模式

提供更大的便利性。第三，让你的顾客每一次的需求都能得到满足。 

 

若是这三个部分设计考虑完整，对外客户的营业部分就达标了。我们大家都知道，统

一管理就像强力胶，能够把你跟顾客的感知力牢牢地黏在一起。统一管理其实很简

单，让所有的工作人员在工作时候都能按照最好的方式做事，就连说话外形都能保持

一致，所以我们看到很多的连锁公司工作都是这样。但很多大公司最大的盲点就是他

们虽然有设计一整套管理公司的工作，但是没有加入这三个新的元素：创新、量化和

统一管理。30 年前这一套，30 年后还是这一套，最后员工机械化变成是一个死动作。

整体公司从一开始看起来不错，后面慢慢地变成死气沉沉。所以，创新、量化和统一

管理就宛如让公司永远像活水一般涌动重要的灵丹妙药，就能够让公司永远微调、永

远进步。 

 

讲到这里，我们来做一个企业思考。整个营销系统当中，最重要的是钱要先进来。在

整个公司的这个营销系统当中，从和客户开始的到行销结束这一大段：第一，员工有

哪些固定流程动作？第二，这些动作有没有增加员工与客户的双向便利性？第三，让

客户熟悉并习惯获得的结果是什么？这三个就变成一个非常好的三合一的考量。讲到

这边，书中馅饼店的女老板莎拉在作者的不断带领下，越来越清晰自己当初开这家小

店所缺少的思考，以及没有做到的地方。 

 

知道了我们应该扮演的三个角色，也知道了我们要用一个完整连锁经营的模式来思考

整个公司，接下来我们更要适当地融入这三个重要元素：创新、量化和统一管理。所

以我称这一个叫“创业法则：313 法则”，就是依照这本书的逻辑写下来。三个角色，一

套系统——创新、量化和统一管理三个元素叫做 “313 法则”。既然了解了 313，接下来

我们就来打造整个完美的经营模式。 



前面有说过，一个连锁经营的商业模式是要能够不断地被成功复制 5000 遍，那么就会

有人走进你的办公室、直接跟你要求要加盟 YYC，或者要购买你的公司。因为只要达

到这个条件，在没有你的前提之下，系统也能照样赚钱。但说来简单，就像刚才龚老

师讲的，整个执行起来并不容易。整个公司的发展规划原本就是一个循序渐进的过

程，就像刚出生的婴儿，你不要妄想马上就能跑。接下来我们就来按照作者提供的七

个独立步骤来慢慢建构，让你爬上山顶。第一个，确定你的根本目标；你到底要走到

哪，那个根本目标是哪里？第二，确定你的战略目标；你准备怎么打这场仗？第三，

明确你的组织策略；这里面要打仗了，你的组织以及你的组织策略该怎么安排？第

四，明确你的管理策略；里面该做怎样的管理？第五，明确你的用人策略；执行者就

是人，那你的用人策略是如何？第六，明确你的营销策略；如何从知名度、品牌到行

销到销售？第七，确定系统发展策略；这些东西都整理好了，我们把它变成一个系

统，然后让系统能够再产生系统，完美的复制。 

 

各位，我们接下来就按照七个步骤聊一下。当然有些部分他只是稍微带一下，我就把

里面最重要的几个部位来跟大家做分享。第一个，你的根本目标。若是你有创业，你

问自己你最终的梦想是什么？各位你要清楚，我们当初为什么要开创事业？事业是要

帮助你完成梦想的，不是破坏你我的梦想。但我们反观这本书的主角，馅饼店的女主

人莎拉，及许许多多我们认识的朋友们、创业失败的伙伴们，我们的创业却创造的不

是一个创业。我们创出了一片业障，创出了失败跟痛苦，所以作者希望我们在创业前

先要确定好自己的根本目标。 

 

作者提出根本目标的八个问题。根本目标不是说 “我要赚 10 个亿” ；你可以这么定，

但是这个大题目之下就像三角形。你必须确定出这个根本目标的八个问题：第一，你

想要什么样的事业生活？事业归事业、生活跟生活，但是这两个我要你结合。一旦你

创业了，这两个就连在一起了，所以第一个，你想要什么样的事业生活。第二，若是

以循序渐进为基础，你希望你的事业生活会是什么样？公司会长大，那你的事业会变

成什么样子？第三，如果你十分了解你自己的事业生活，你会如何评价它？你开了公



司，你有百分之多少要在公司里面、又有百分之多少在家里面，你会如何评价这个事

业生活。第四，你希望自己以什么样的面貌出现在事业生活中和其他人面前？你必须

要清楚。第五，你想要别人如何看待你？你既然开创了一个事业，你该如何看待你的

事业以及你的生活？你希望别人怎么看待你？第六，从现在开始，两年以后你想要变

成怎么样？10 年、20 年以后你的生活会走到什么地步？第七，在你的一生中，有什么

事你特别想学的？事业跟生活必须要在最后要做结合。第八，需要花多少钱才能做到

你希望做的事情？何时会需要这笔钱？ 

 

这八个问题，作者也同时让莎拉去做思考。莎拉很直接的回应，她说当初她只有兴奋

地要开一家馅饼店，从来没有思考过馅饼店的事业跟自己整个人生未来的关系。为什

么要做这个思考？作者提到很多人一直在追寻一种很有可能，让他们自己承受不起的

财富和生活。记住，这句话很重要——事业生活就代表，你开创一家店以后，你就开

始有事业了。有了事业，你就有了责任；有了责任，你就得去学习；有了责任，你就

去把它做好。你的生活跟事业要结合。你不要告诉我，你开创了那个事业，你却完全

甩锅、通通不管，然后你就妄想这个事业要给你太多的一切。最后才知道开了以后才

发现并不是这样，其实它有很多承担、有很多责任根本是你承受不起的。 

 

很多人都在追寻一个他们承受不起的财富和生活，所以要先想好、心理做好准备，这

叫内在革命。很多创业家从未思考过，他的未来蓝图是否有可不妥。就像莎拉一样，

只是兴奋地踏上开创的路途，走向一个毫无准备的未来。是的，我们同意未来有很多

的可能性，而你现在的选择跟付出就会决定你未来达到的终点。没有策略、一昧地乱

走，只会让你与成功的距离越来越远。为何要结合自己的未来？一个再成功的企业，

若是你没有意愿，而且在你很讨厌的状态之下，你是无法推动这个企业继续长大的。 

 

这一大段我们接续了前面，将 313 这三个身份，一个完美系统加上创新、量化和新统

一的三个元素加入考量。这一大段讲得非常明白，也让我们清楚地看到一家公司该考

虑以及该规划的部分，尤其在最后一段，让我们了解我们创业人最终的目标如何跟着



事业融合为一。我想我们 YYC 的领导人接触最多的中小企业，也看到很多大马中小企

业的起起落落，我们也就来听听他们在这一段的分享。谢谢。 

 

课后回馈 一：拿汀叶欣向 

谢谢老师。刚才老师有说是第一次看到有人记录下来，就是要记录数字的一个习惯，

我也认同这是非常重要的。我们最近有跟一个老板做一对一的互动。老板说他有现金

流的问题，所以当我们告诉这个老板，叫他开始记录他的员工每一天收到多少钱，然

后把它做成一个表格寄给老板看。老板就开始每一天看，看过后也会问员工，为什么

这一个星期这一天没有收到钱。 

 

有了这个习惯后，这个老板再打电话和我说：“拿汀，最近我们看到公司的现金流慢慢

地进步了！” 我问他做对了什么。他说让每个员工记录收到多少钱的这个习惯，把整个

公司现金的状况改变了。所以我们不要小看这个记录数字的习惯，其实真的会有很大

影响。 

 

课后回馈 二：龚铭恩 

谢谢拿汀的分享。对，数据化的记录真的是非常重要。无论未来在帮你设定以后的 KPI

等等，这些东西都是要数据化。我觉得这位作者，他左右脑思维也真的是蛮厉害的。

他从很理性的思维突然间跑到去感性地怎么样去设定目标这一边，我觉得我可能也应

该要再去了解一下如何理性地把东西一套一套地做、然后再跳到目标这一块。我们人

不能够一直很理性，也要适度的感性。而且我觉得他的感性也是（属于）很理性的感

性，他有教你一步步地去找到你想要的生活、循序渐进的基础是什么、你以后要达到

怎么样的地步。 

 

同时，我很喜欢老师最后有提到：他们是在追寻一种 “可能让他们承受不起的财富或生

活”。我觉得这一句大家要做一个深深的思考。 



我们有时候就是一昧地在追求财富，但是追求财富过后你想要的生活，是两个不可分

割的生活。这个就让我们真正地要去思考，如果是我们创业了，你不可能做到一半就

停，那会浪费时间、浪费资源、人力、物力、财力等等的。但是如果你跑下去，后面

这个问题你就要用以终为始的方向去思考你到底要怎么样的生活。好，谢谢傅老师。 

 


