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不管你愿不愿意，90后已经悄
然长大进入职场，没有一家企业可
以回避90后，在山东的企业圈里，
如何管好用好90后也越来越成为
老板们费思量的事，笔者只想说几
个在省内企业采访时遇到的感触
比较深的故事。

众所周知，山东企业中制造业
占据较大比例，其中众多中小企业
用工数量较多，而受限于品牌知名
度、地理位置，再加上近几年人工
成本一路飞涨，招工难几乎成为每
家企业都头疼的问题。尤其在一些
县城的工业园，企业高度集中。为
了能吸引来并留住更多90后年轻
人，这些企业老板不得不想尽各种
办法。

“每次赶订单时招不到人，这
是最烦恼的。”寿光一家塔吊公司
老总告诉记者，作为劳动密集型产
业，塔吊在旺季需要大量工人，但
往往出高价也招不来年轻工人。现
在每年人力成本上涨15%左右，完
全靠企业自己消化。企业一线生产
工人工资已到4000-5000元，加上
养老保险、生活补助、中午饭、夜班
饭免费，平均下来，一个人综合成
本七八万。即使这样，企业仍饱受
员工短缺之苦。

回顾多年招工经历，这位老板
总结道，对现在90后的人来说，挣
钱是第二位的，享受是第一位的。
因此，他不得不花大量精力研究90

后人群的性格、心理特点。“感触最
深的就是他们一刻也离不开互联
网，手机就是第二生命。为此我们
在宿舍、食堂甚至厕所都装上了
WiFi，效果好了很多。”

来自威海一家纺织企业人力
资源经理的感受是，90后有时貌似
独立性强，其实非常注重圈子文
化。与70后、80后按部就班的工作
节奏相比，他们追求工作的弹性化
和灵活随机的方式。“有一次是夏
天，公司订单排得很满，可一上班
发现好几个车间的员工都消失了，
后来一调查才发现，原来他们在网
上‘串联’，一块结伴去云南玩了，
只剩我们几个车间领班的‘光杆司
令’，这活还怎么干？”

的确，在某些领域，鲜明的个
性可能成就90后；而在企业这样一
个讲求团队文化、整体利益的地
方，90后特立独行的个性很可能成
为不可逾越的障碍。曾有一家橡胶
企业老总向记者抱怨，现在的90后
员工太难管理了，以前的工人给钱
就行，加班什么的都没问题；90后
的特点是干活不看钱，看心情！

连教育培训业界大佬、新东方
创始人俞敏洪也曾感叹：老一代员
工受批评会忍受，挨批之后还可以
继续工作，“而一些新一代90后员
工，可以说是老虎屁股摸不得，被
批评就会翻脸或者干脆直接辞
职。”

“企业”的“企”字，拆开来就是
“无人则止”，人才无疑是企业最宝
贵的财富。当前90后已经无可阻挡
地呼啸而来，这对企业管理者的智
慧形成极大挑战。为此，因为员工
坠楼事件饱受“血汗工厂”骂名的
富士康掌门人郭台铭曾说过：“第5

跳后，我重新思考，发现90年代的
员工要的是更有尊严、更有希望的
工作。”这句话，如今或仍可为老板
们提供一些警示和思考。

一艘40万吨级的矿砂船想直
接停靠中国港口，究竟谁说了算？

7年间，围绕着淡水河谷大船
停靠的问题，航运、港口、钢铁业
间的博弈从未间断，旁观者看得
眼花缭乱。最终，中远与淡水河谷
签下合约，曾经的对立面成了合
作者，大船禁令将要成为历史。

淡水河谷大船停靠中国遭遇
的阻力，一是来自于中钢协，二是
来自于中远集团。淡水河谷的大
船计划使得国内钢企对上游资源
定价权的丧失，铁矿石价格的只
涨不跌，国内钢铁企业叫苦不迭，
也让中钢协直接站在了大船计划
的对立面。

大船计划的实行使淡水河谷
基本垄断了巴西到中国的航运。
2012年年初，淡水河谷公司宣布不
再使用中远的船队，使其与中远
为代表的中国远洋船东交恶。

交涉无果后，无法正面阻击
淡水河谷的中远与中钢协只好求
助发改委。在发改委干预下，交通
运输部2012年突然规定现行设计
船型最大吨位为35万吨级，实际
上禁止了淡水河谷大船直接停靠
中国港口。

此时的发改委就像是护犊子
的“老子”，2012年中远巨亏95亿，
那也是“儿子”，一纸禁令，就将淡
水河谷这个“洋老板”踢出门外。

这时，“外甥”作为搅局者出
现了，去年年底，与地方关系密切
的一家船公司把“老子”撇在一
边，与淡水河谷签下大船合约。

“儿子们”不乐意了，说“外甥”私
签协议”。专家们说，这是淡水河
谷在搞远交近攻，各个击破。私底
下，这家地方船公司的人与笔者
说，大船将是未来航运发展的趋
势，与淡水河谷签约完全是市场
行为，“没人愿意放弃淡水河谷这
样世界级的货主。”

笔者曾经参加北方一家船公
司与国际大型矿山签约建造25万
吨级大型矿砂船后的酒会，矿山、
船东、港口推杯换盏。船公司希望
拥有大船合约，青岛港、连云港这
样拥有40万吨泊位的港口对大船
更渴望，渴望因此树立中心港口
的地位。

充分竞争的市场环境下，发
改委原本不应出手护犊子，但中
钢协和中远这样的“儿子”们对其
带来的利益价值要高于大船靠港
所带来的经济效益，地方政府、港
口、贸易商、船厂这些“外甥”们的
利益也只能暂放一边。

频遭抵制的淡水河谷收起了
强硬态度。今年7月的习近平拉美
之行为淡水河谷带来3份商业协
议，其中就有中国进出口银行的
合作协议，淡水河谷背后有了中
国国家资本的身影。

目前中远与淡水河谷合约的
披露不多，但是基本可见，在今后
全球巴西铁矿石运输市场上，中
远将有更多份额。中远出资建船
缓解了淡水河谷的资金压力，也
让淡水河谷大船直接停靠中国港
口的最大反对者变为合作者。

一纸25年的合约，曾经闹翻
了的“儿子”与“洋老板”变成一家
人。这种情形下，“儿子”向“老子”
游说，解除当初的大船禁令，也就
成了顺理成章的事了。

iphone6发售，首批发行地区
没有中国。让一些人生气的是，一
吨一吨的iphone6从郑州运往世界
各地，飞机几乎是擦着中国果粉
的鼻尖华丽地掠过地面，尾气在
天空划过一个骄傲的苹果LOGO。

没有很正常，中国仅仅是
iphone6的加工地。总之，美国的苹
果公司把手机加工这个活交给了
台湾的富士康公司，富士康又在
大陆建了厂子，招了工人，然后按
苹果的要求加工生产，再按他们
的要求运往世界各地。

9月是整个中国的“质量月”，
这个比较少见。一个活动长达一
个月实在是少之又少，这足以显
示出质量月的重要性。

质量不是个小概念，今年5月，
习近平总书记在河南考察时，讲了
三个推动：推动中国制造向中国创
造转变、中国速度向中国质量转
变、中国产品向中国品牌转变。

讲到这儿，或许有人明白了，
为什么从聊iphone6一下子跳跃到
了聊质量，那就是五个字——— 国
货当自强。怎么强，就习近平总书
记讲的三个推动。

如果我们也有苹果这样的公
司，那就实现了中国制造向中国
创造的变化，实现了中国产品向
中国品牌的进步。到那个时候，某
个品牌的粉丝们就不会为在哪儿
首发伤心了，就算我们中国不制
造这个产品，放到其他国家去生
产，那也得在我们这儿首发。

说到手机，国产手机品牌繁
多，以品牌来讲，小米、华为、中兴
等品牌都是国产手机的知名品
牌。但在我看来，和苹果手机比的
确还差点事儿。

华为刚刚发布了一款新机
子，气势上要和iphone6比高低，价
格比iphone6更实惠。但在我这样
一个比较苛刻的人看来，以拍照
为例，物理数据上比苹果好，但效
果却没有苹果好。

其实上述这些问题都不是大
问题，核心问题是，我们的企业能
不能在思考问题的时候，先想着
造个好东西出来再去赚钱，而不
是先想着赚钱再去造东西。

最近热播的《互联网时代》讲
到许多伟大的公司，一开始就是为
了制造一个自己喜欢，认为造出来
后别人也会喜欢的东西，最后却实
现了大规模营利。我不敢说全部，
但在我了解的周围许多人先是冲
着挣钱去，再去生产产品，这样是
挣钱了，产品也不孬，但精品太少，
挣的钱反而没有这些想着做产品
的企业挣得多，归根到底是企业和
企业家格局太小。

别的不说，还是拿手机说，你
买一个再好的国产手机，系统自
带的软件一大堆，这些软件，多是
些商业软件，而且还删除不掉，机
子本来就慢，再这么一折腾，效果
还能好了么？但对企业来说，挣钱
的目的达到了。不过这样的企业，
再想走向世界，让全世界各地的
人像苹果手机出场一样，粉丝们
排几天的队去抢，对品牌忠诚无
比，那基本上是痴人说梦。

为留住90后员工

厕所都装WiFi

□马绍栋

大船靠岸

到底谁说了算

□李虎

从造手机的水平

看中国制造

□韩适南

企业转型

当不忘初心

□张頔

企业在成长、发展、壮大过程
当中，最痛苦的事是什么？大概就
是转型，因为这意味着企业要调
整方向，甚至推倒重来。危机中转
型尚且不易，企业做得顺风顺水
时转型就更需要眼光了。

2003年，正是国内西服行业
的黄金时代，在别人扩大产能还
来不及的时候，红领的张代理却
打定主意做定制。这个想法不仅
不被同行理解，连内部员工也没
几个赞成的。

好在张代理有股倔劲，一心
想在定制正装领域做出个名堂，
顶着压力搞研发，最终靠着大数
据实现了定制的量产化，利润成
倍增加。

而当年那些同行如今怎么样
了呢？有的服装企业靠卖西服赚
到钱后也想到了转型，只不过这
种转型完全是以利润为驱使，转
到了当时更有钱赚的房地产或是
矿产，比如雅戈尔。但是房产和服
装终究是隔行如隔山，当了“地
王”却没怎么赚到钱，想回头再做
服装也只能是面对积压的库存叫
苦不迭。

优秀的企业家一定不缺乏危
机感，只有这样才能比别人看得
更远一点。张代理在最初收集版
型数据时，虽然想象不到十年后
大数据的应用会如此便捷广泛，
但他对于个性化定制的市场判
断，绝对把准了时代的脉搏。

同样身处服装行业，美特斯
邦威董事长周成建也认为不同阶
段的角色转换最为痛苦。“其实有
些事情既然你不懂，那你要找懂
的人做，有时你是懂的，你最后也
变成不懂。”周成建是裁缝出身，
但创业之后成了老板，即便觉得
自己很懂，很专业，有时他也要装
着不懂来听取别人的意见。

现在不少企业家都嚷着“转
型、转型”，四处寻找突破口或增
长点，说是要与时俱进，要跟上互
联网时代步伐，要做“跨界营销”。
然而，细看一下，发觉他们所做的
都只不过是“扩大经营项目、增加
销售渠道”而已，其中许多都是跟
风；虽然目标变来变去，但方式方
法依旧没变，却都自以为是转型
了。比如湘鄂情，一年内转了五次
型，从主业餐饮转到环保、再到大
数据、影视，真是转得找不到北
了。

红领的转型之所以有借鉴意
义，是因为其立足西装本业，靠着
理念革新、技术升级，从批量生产
成衣过渡到私人定制量产。它的
转 型 确实是把 握 住 了 趋势潮
流——— 这是一个个性化时代，从
消费者个性需求出发，以更低的
时间、金钱成本，让客户穿上体现
自身品质、品位、个性的衣服，可
以说这种转型乃是不忘初心。
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