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励志人生心语

【营销经典八条】1、营销的根本是卖东西；2、让你的品牌成为一个故事；3、用消费者的语言对话；4、创造一种体验或期待，而不仅仅是商品；5、别试图控制社交媒体，和别人的谈论；6、相信消费者，而不是市场调查的结论；7、和新用户一起变化；8、便宜的产品，不等于差劲的设计。

【失败的销售】1.侵略性太强,咄咄逼人 2.不真诚,不在意客户的需求,问题和感受。3.太喜欢操纵客户, 一副"我比你更懂你"的姿态。4.急于告诉客户“这都是你要的”5.不再倾听与询问。6.专业性不够,对专业问题一问三不知。7.只把客户当钱包,对客户个人情况完全不了解。8.功利心太明显。

【老客户价值】1、发展一新客户的成本是挽留一老客户的3-10倍。2、客户忠诚度下降5%，企业利润下降25%。3、向新客户推销产品成功率是15%，向老客户推销产品成功率是50%。4、如果将每年的客户保持率增加5%，利润将达25-85%。5、60%的新客户来自老客户推荐。6、20%的老客户带来了80%的利润

【工作时应该注意的三件事情】1、做之前先问交待你工作的人有什么具体要求。2、做的时候要时刻注意情况的变化，要与情况的变化协调好。3、做完后自我检查一下有没有达到交待你工作的人的具体要求。

【李开复语录】①永远不要跟一个白痴辩论，因为他会把你拉到与他一样的层次，然后用丰富的经验打败你。②不要让任何人告诉你：你的梦想不实际。梦想的目的不是为了实际，而是为了给你的人生带来意义和快乐。③有勇气来改变可以改变的事情，有胸怀接受不可改变的事情，有智慧来分辨两者的不同。

【领导力修炼】❶不要依靠人格魅力与权力，而要依靠领导价值观与信任；❷不能和下属过于疏远或过于密切，要让其觉得你对他们是严厉的爱；❸不要在老板面前抱怨下属无能，为下属承担责任，不要与下属抢功；❹要保持人格正直，思想独立；❺始终带领团队学习；❻关注员工利益和成长。

【如何有效激励】单纯的物质激励是毒害，单纯的精神激励是愚民：1）重赏之下必有勇夫：物质激励是激励的基本方式；2）钱绝对不是万能的：理解、尊重是激励员工的前提；3）让员工为自己喝彩：精神激励效果更佳；4）肚里撑船：宽容是激励员工的催化剂；5）攻心为上 ：情感关怀是永恒的激励良方；

【快乐=生产力】密歇根大学一项目研究表明：快乐的员工绩效比其他员工整体绩效高16%，且职业倦怠率比同事们低125%。而让员工真正快乐，至少经营员工3个感觉：1.归属感 良好人际沟通 信息充分分享的环境 2.安全感： 衣食无忧 决策和犯错的空间 3.成就感 需要激励，未来有方向。

【人生要经得起折腾】1、折腾=体验,亲身体验是最深刻的智慧。2、世界是最好的学校,实践是最好的老师,生命不够丰富,是因为折腾的太少。3、今天自己不太好,是过去别人对我们太好。要想未来变得更好,就不要奢求别人对自己太好。4、小折腾只能磨练出小人物,大折腾才能磨练出大人物

【创业5年4大感悟】1.回到原点，寻找初心。2.创业公司都是撑死的，没有饿死的。3.我必须承认这一点，当我狂热的时候，公司就会非常疯狂；当我吓一跳的时候，整个公司就吓了一跳；当我冷静下来，整个公司就会冷静下来。4.不畏流言，忍辱负重。

【经历是最好的老师：高价值经历的4大特征】1）事先知道的很少：从事新领域或只有有限的经验；2）失败的可能性：胜算只有一半的任务会让人竭尽全力，承担一定的风险会激发出学习的欲望；3）必须亲自承担职责：没有机会依赖他人；4）大量压力：严格的截止时间，重要的人随时检查工作，巨大的工作量。

 不沟通不是好习惯，尤其不要用不屑于非同类为借口。当彼此能感觉到已不是很配合或排斥，仍不努力解决问题和隔阂，不进行良性沟通，必然造成更大裂痕或矛盾。所以克制抵触情绪，冷静主动沟通，才是上策！给内心闭塞而敏感的童鞋分享，要知道：沟通是很高的能力，极度表现情商。

【三种方法激励员工】1.请求员工的帮助。对于领导者来说，从其下属处寻求帮助，可能是让其认识到自身能力和价值所在的最有效方式。2.询问员工的观点。通过有效的途径让员工充分表达观点可以开拓其思路。3.授权非正式领导权。通过授予员工临时团队的非正式领导权会带来很大的激励效果。

人脉，往往会在你意想不到的时候，提供你意想不到的一臂之力。但是 “贵人”不会无端从天上掉下来，平时就要勤于耕耘，而且眼光不要“看高不看低”。人脉是一种相互牵成的“共荣”关系，在你利用别人前，要先创造自己的“可利用价值”，一定先有付出才有回报。

【钢企老板跑路风波警示：后势行业洗牌将加剧】在钢铁处于全行业亏损边缘的背景下，河北一民营钢企老板因资金链断裂“跑路”引起不小的震动。“‘跑路’虽然是个例，但释放的信号不容忽视。”兰格钢铁信息研究中心分析师张琳认为，钢铁行业资金链危机已从钢贸企业扩大到生产企业。

 【反思自我，是让自己成长的捷径】失误、失手、失败的时候，我们总忙着给自己找理由、借口和台阶，很少会从个人的主观找原因：是不是选择时方向错了，那样走得越远错得越彻底；是不是自己坚持不够，行百里而半九十；是不是方法不合理，步骤不正确，还是自己-----要承认自己还不够优秀。

访谈总结：钢市的悲观和乐观都是相对的，悲观中要看到希望不容易——在悲观中，看到的一般只有失望和绝望。在乐观中，才有可能看到希冀和前景

【学会自己哄自己】真正快乐的人有两种，一种是不知何为愁事的傻子，一种是洞察世事人生并超脱的智者。我们绝大多数人，介于两者之间，不肯成为前者，又无力成为后者，所以很难有真正的快乐。我们所能做的，只能是降低快乐的基点，哄着自己开心。哄着哄着，快乐就成了一种习惯。

 【小故事大道理】母亲不是很会烧菜，经常因为做的不好吃招到儿子的埋怨。某一天儿子去一个朋友家吃饭，朋友烧的菜比母亲的更难吃，可餐桌上还是兴高采烈并无半点埋怨之声，感悟：不要总是习惯于对自己最亲的人过分苛刻，却把宽容和客套留给了外人

【本周看市】周末钢坯大涨，你一冲动又决定周一钢板再涨价，现货商啊，平日温文儒雅的你做现货零售后怎么天天像打了鸡血，吸了K粉般。上周五拉住你不让你降价，结果你错了！这周我决定不拉你涨价，让你去做涨价行情吧！希望神与你同在！我形容大户们是挖了一个又一个的坑来埋像你这样的人，这话又伤害你了！对此我深感遗憾，但绝不道歉 ！
【瘦马效应】两匹马驼同样东西，一匹马很健壮，驼起来很轻松，另一匹很瘦弱，驼起来很费力。瘦马希望壮马帮忙驼一些，被拒绝后累死了。然后主人把瘦马的东西也让壮马来驼，最后，壮马也累死了！【启示】所谓团队精神，就是不要只顾自己前行，必要时要与同事分担同行！ 

【企业家的5个致命缺点】德鲁克：1.不正直，便无威信；2.只注意别人弱点，而非用人之长，这是狭隘的表现；3.将才智看得比品德更重要，这是不成熟的表现；4.害怕手下强过自己的人，这是软弱的表现；5.对自己的工作和言行首先没有高标准，这会让员工轻视管理者的能力，从而进一步轻视工作。

【销售员“六软力”】一、责任感强：高度尽责的人才易感动顾客。二、目标坚定：始终不渝追求目标，不断将执行情况与目标进行对比以激励自己。三、不易气馁：逆商高，不惧失败，不怕困难，不怕麻烦。四、胆大自信：不易害羞，少自我压抑。五、好奇心强：啥客都想尝试。六、谦逊稳重：随和融洽，不轻浮。

【激励员工的“七种武器“】一、尊重员工建议；二、了解员工的需要；三、工作上“共同进退”；四、员工晋升用业绩说话；五、倾听员工意见；六、给核心员工加薪；七、多赞美你的员工。这七招虽然看起来容易，但执行起来却有非常多的细节难题。

钢贸企业访谈
原创《钢铁观察——钢市高端人物访谈》
    今天，笔者拜访了一位钢贸公司老总——关于钢铁方面、钢市状况，在现阶段无疑有诸多的话题。这位钢贸公司老总从事钢铁行业近十余载，对钢铁业了如指掌；钢铁业的兴旺衰败，他都看在眼里，急在心上。由于个人的力量有限，有扭转乾坤之心，却无撼动乾坤之力；在钢铁业开始衰退的时候，他想到了一些什么？这是笔者比较好奇的，于是就有了这次拜访。他说，从事钢铁业十几年，从来没有像今年这样有危机感。 这是一次钢铁业界的大地震，至于大地震的震感，震源，而地震之后到底有多大威力？取决于钢铁业的金融黑洞到底有个多大的坑，而有多大的坑，肯定就要埋葬多少人。这是冷酷无情的现实。
自今年以来，很多钢贸公司纷纷关门倒闭。一，是因为资金链的问题。二，是因为经营不善。三，是因为钢市需求不振。四，是实际钢材需求减少，而钢贸公司太多。五，是因为资金空壳，假道划虢；六，缺乏长期规划和长期目标，抗风险能力太差。七，是不具备市场竞争力，就要被淘汰。如此种种。
说到资金链的问题，他说，银行紧缩贷款，这无疑给钢贸商的正常经营活动以沉重打击。怎么办？肯定是抛出现货，降低库存，这是唯一盘活资金的办法。以前钢贸商几千吨几千吨放在仓库的现象，而现在就减少了，因此，缺货的现象，也就增多了。 再说到钢贸公司的经营不善。不是每个钢贸商都懂得经营。包括准备做公司和已经有公司的人，不懂得经营，不懂得量入为出，特别是在钢市需求萎靡不振的情况下，不积极开拓市场，天天吃老本，坐吃山空，当然是经营不下去的，无论钢市兴旺或衰退，这样的经营方法，都无法与市场对接。 他说，今年他手里的大批钢构公司客户，业务量减少或是无活可做，是事实；他们都无活可干，那么就没有钢材需求，这就是钢市的需求不振；大环境如此，谁也没有办法。建筑用钢占到钢材总量的49%，房地产建了房子卖不出去，再建房子就是傻瓜了。不建房子，那么，就不要那么多螺纹钢和线材，钢厂和以前一样的产量，那么产能过剩就可以理解了。国家政策大家心里都明白，房价过高，不控制不行，控制了，限购了，房地产发展不行，这是个关系重大的社会和民生的问题，买房子又限贷款，这限制那限制，那么两到三年，钢铁业的现状必然是没有太大的改变。至少，明年不会有太大的变化。为什么没有太大的格局上的变化呢？有社会经济衔接和延续的问题。再设想一下，想发展，首先考虑的就是投入。需求萎缩，需求不振，说到底，生产出再多的钢材，市场上都不需要，没钱来买，也没有什么用处。缺钱，任何发展，都是空谈。因为钢材内需减少，现存的钢贸公司相比以前的多，肯定就需要减少，也就不需要那么多从事钢贸的人，这是个非常简单的逻辑。 笔者在未到钢贸老总办公室的时候，到钢材市场里转了一圈，发现无锡某大型钢材市场公司驻点撤回了总公司，这说明该大型钢市公司在缩减资金支出，即缩减租用场地和人员办公的费用。 与钢贸老总所反馈的钢市现状，基本情况相符。 谈到钢铁业互联网的发展前景，他说，眼前钢贸经营困难，同样不可能有太大的发展。在无锡，有几家经营钢铁网站的都关停了。某大型钢铁网站，也撤出了无锡市场，种种迹象表明，钢贸商减少，市场需求减少，相应的钢铁服务链同样也在减少，钢市在收缩，或裁或撤，暂时没有向前发展的任何迹象。相对于资金雄厚的公司，正是整合钢铁资源的大好时机——人弃我取，这就是机遇，也是机会。 
在所有人都准备放弃的时候，或是坚持住了，在行业危难的时候，还出乎意料地发展了壮大了，是因为竞争对手减少，对手放弃了，才有大把机会占领了那些空白的市场； 访谈总结：钢市的悲观和乐观都是相对的，悲观中要看到希望不容易——在悲观中，看到的一般只有失望和绝望。在乐观中，才有可能看到希冀和前景。
周会纪要 
昆区店
潘经理：

考勤樊海燕病假***天;2.厨师伙食调剂的很好3.开平厂注重人员设备安全,广告牌已做好。4.销售：本周销售不太好。
高经理：
1、钢厂未执行情况：1.卷板***吨（普***吨，薄***吨）；2.中板***吨（普***吨，锰***吨）

青山店

刘经理：
把办公室的门修理好，花费***元。广告牌全做好并安装好了。保管防冻的手套和鞋等物品都准备齐全。
保管人员比较辛苦，天气不好装货里注意强调安全问题，吊车装货仍存在安全问题，装货存在装车时间晚，装货速度慢！
东河店

杨经理

近期请假人员比较多，我们的岗位都是一个萝卜一个坑，如果有人请假了，我们工作将受到影响，还剩18天的时间，大家坚持，养兵千日用兵一时，希望大家打起精神，学习顾靖，狼一样的精神。
张小惠科长：
1、下周对兰永新与王瑞进行考试。
2、户外装货注意防寒保暖、注意安全。  
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