
机会，都是留给有准备的人 

 

随着近几年市场环境的剧烈变化以及经济形势的恶劣影响，国家政府已开始采

取行动改变这一局面。从国家陆续发布的政策导向及产业升级方向来看，国家想通

过释放大量机会提高市场活力和运作能力，进而推动经济的反弹发展。 

经过一季度的市场跑动与摸排，我们不难发现数据应用的机会来了，作为智慧

物联解决方案服务商，这是我们梦寐以求的机会。面对扑面而来的机会，我们做好

准备了吗？我们是否有信心应对和把握机会？我们需要具备和提升哪些能力才能利

用好机会，实现突破性的增长？基于现状看未来，我们现阶段的目标差如何弥补，

如何利用现有的机会助力目标的落地？ 

一、 机会已来，大家准备好了吗？ 

机会来了，不代表你可以把握，把握住机会，也并不代表你会成功。机会是留

给有准备、有能力或有意愿培养能力、愿意全力投入敢于试错的人。机会对于每个

人都是平等的，不同之处在于谁能发现这个机会并为之弥补自身不足，尽快提升能

力，将其转化为机遇，作为成功路上的铺路石，并且凭借着奋斗者精神一直走下去。 

在这里不得不提到娃哈哈集团创始人宗庆后先生，2024年 2月，一代商界传奇

陨落，一代风云浙商谢幕。中国饮料行业的一代“宗”师走了，但他留下的商业故

事和管理思想，仍是中国民营经济发展历程中的宝贵财富。从宗庆后一生的奋斗历

程中，我梳理出三个观点与大家共勉： 

第一，宗庆后由于家庭基础条件差，42岁前他每天蹬着三轮车穿梭在大街小巷

送水、送货、推销……做的是最基础的“扫街”陌拜工作，但他不甘于现状，通过

多年来对市场的调研摸排以及对经验的提炼沉淀，发现了商机，并通过自己的学习

和努力，从利他的角度推出产品解决了市场客户的需求和痛点，创立了娃哈哈品牌。

所以我们不要认为基础工作没有高价值点就可以不做或者漠视基础工作，万丈高楼

平地起，一切都要从基础工作做起，才能为以后的发展做好沉淀。 

第二，宗庆后在生命的最后时刻，仍在病床上坚持工作，真正为他所热爱的事

业奉献终生，他的一生就是一名企业家对坚持和奋斗最真实的诠释，他身上所具备

的奋斗者精神值得所有人尊敬。我认为要成为一名成功人士，就必须具备普通人难

以承担的使命、责任和担当，吃得苦中苦方为人上人。 

第三，宗庆后创立娃哈哈时已 42岁，大器晚成。机会对每个人都是公平的，只

要你努力，成功在任何时候都不晚。 



不想当将军的士兵不是好士兵，但是当不好士兵的士兵绝对当不好将军。假如

我们不把主要精力放在自身的磨练和能力打造上，不放在如何解决问题、突破困难

上，而是把希望寄托在机会上，不要说机会随时能到来，即使来了，我们也只能眼

巴巴地望着它溜走。 

机会已来，未来已来，我们必须行动起来了。 

二、 想抓住机会，我们应该怎么做？ 

有时候我们会觉得，为什么道理都懂，但仍感觉困难重重。因为我们虽然懂得

了很多道理，但是在能力上依旧十分欠缺，我们必须要沉下心、放低姿态从基础做

起。 

机会是留给有准备的人，那需要准备什么？能力、基础、资源……现在有一部

分员工将目标完不成、事情做不到的原因归纳为是公司的问题，其实不然。公司只

是向大家提供了一个平台，在这个平台上获得什么样的结果是个人能力的体现，目

标的达成是要靠每个员工努力工作才能解决，单纯靠公司是无解的。我们应该思考，

需要培养自己具备什么样的能力，来形成公司战略的支撑点，公司平台发展的越大

越好，才能反哺个人在这个平台上获取更多的机会，实现自己更高的目标和更大的

价值。 

公司与员工的关系，无论是从客观还是主观角度，双方很难产生共鸣和同理心，

对于公司来说，这是一份事业；对于员工来说，这是一份工作。如果员工不能明确

地看到未来与公司“共苦”后的“同甘”，大家会缺乏强烈的拼搏和奋斗意识。但是

换个角度来说，如果公司告诉员工，当你完成一个踮踮脚就可以够得到的目标后，

公司就“一定”会兑现你什么，而不是“可能”兑现时，员工就会产生动力，这也

是为什么在 24年我要推出股权激励政策，打造共同创业平台的原因。只有不断提升

员工的财富，员工才愿意为了公司和个人的发展不断提升格局和认知，才能和公司

一起抵御风险、克服困难。 

1、以终为始，通过日常工作进行能力沉淀 

以终为始，明确公司的战略是什么，我们要做领先的智慧物联解决方案服务商，

所以我们务必要把握和利用好“数据应用”这个风口。在这个机会到来之前，我们

必须要提升在解决方案方面的综合能力，综合能力的打造离不开对软硬件产品的打

磨，这需要用大量的项目运作和实际场景的应用才能逐步提升能力。 

如何在实际工作中获取更多的项目，如何在市场跑动中打造出与我司主航道相

关的实际场景应用案例，这就要求所有人员从基础工作开始做起。要挖掘出可靠的



市场需求及客户痛点，首先要进行市场洞察，发现机会点进行市场跑动，制定拜访

计划，从机会客户的有效拜访与关系深入形成非圈定客户进阶为圈定客户，挖掘客

户需求形成项目信息，基于项目引发场景应用，不断打磨产品和解决方案，逐步形

成泽瑞的“爆品”（有差异化竞争力的方案、产品）。 

所有成功的背后都离不开大量细微的基础工作的经验沉淀，从日常事务中不断

提炼、总结，总有一天会成为我们走向成功的助力。 

2、生态意识，从公司内外部进行能力打造 

在当前这个竞争日益激烈的社会环境中，单枪匹马闯天下是一件不可能的事，

生态无论对个人、对团队还是对公司来说，都十分重要。 

从公司外部来看，市场生态已成为一种趋势，泽瑞要想一家独大显然不现实，

只有合作共赢才能实现未来的持续发展和广阔空间。我们从现在开始就要对圈定客

户进行选拔和培养，进行客户基础的打造，作为生态客户种子，通过智慧物联解决

方案服务商的“魂”——核心竞争力，并以利他思维不断牵引，解决客户的需求和

痛点，客户才会认可我们价值，才会愿意和我们打造生态关系，成为彼此的生态伙

伴，我已多次说过：最大的利己就是利他，只有当我们打造出核心竞争力，我们才

能与生态客户并肩同行。 

回过头看，我们目前有什么能力利他？我们要思考如何调整现在的状态，输出

有差异化优势的解决方案解决客户的痛点和需求实现共赢，只有这样，才能让生态

客户和我们一起面对困难，帮助我们一起进行市场覆盖挖掘需求，才能真正实现建

立生态的目的和意义。 

从公司内部来看，我们首先要具备智慧物联解决方案服务商的“魂”——核心

竞争力，对方才愿意和我们建立生态，而核心竞争力的打造就需要公司各部门互相

配合。业务端希望产品技术端给出一个“爆品”可直接在市场中打出一片天地以此

弥补自己市场基础和工作能力的不足。而产品技术端认为在现有资源下，这已是倾

尽资源输出的“良品”，虽有不足但应产生销售和利润，同时希望结合市场中的项目

和场景不断打磨，最终形成泽瑞的“爆品”，那现阶段如何解决这个问题？当两者能

力都不具备时，大家要互相理解和包容，以结果为导向进行工作协同。业务端要不

断进行行业深挖，提升市场需求和痛点的挖掘提炼的能力，积极学习竞争对手的解

决方案，告诉产品技术端“爆品”应该具备的条件，协助完善我们目前的解决方案。

区域技术要作为市场需求的转换中心，将业务端获取的市场需求进行拆解反馈，由

总部产品技术端基于这些要求和内容不断打磨，并结合业务端的能力需求定制培训

计划，培养业务人员具备向客户讲述解决方案的能力，多方形成配合，才能形成有



差异化竞争力的解决方案，最终获得客户的认可，满足外部生态的需求。 

三、 目标的实现不是一蹴而就，而是持续改善。 

通过上文的阐述，大家对做事的逻辑应该已有初步的了解，反观今年的工作目

标，我们要如何将理论知识转换为具体的关键任务保证结果，我们大家要一并思考

并投入实践。金字塔不是一天建成的，目标的实现不是一蹴而就的，只要持续改善，

只要今天比昨天好，每个月比上个月有进步，不断提高标准，保持好的态势发展，

我们就会一步步走向成功。 

1、目标刻在钢板上，方法写在沙滩上 

定下合适的目标，才知道未来在哪里，我们要到哪里去，而这个方向必然是不

可改变的，可改变的只能是我们抵达的方式。轻易实现的目标都是没有含金量的，

同时也无法激发大家对事情的认同感以及使命感，基于现状以及未来要实现的战略，

两者取其中就是我们目前要实现的目标。将目标转换成数字，将数字转换成具体计

划。衡量目标是否达成，需要将目标拆解为一个个具体指标与数字，再基于数字拆

解成各个部门具体的计划。 

2、以目标增长为牵引，明确各指标的增长逻辑 

基于战略导向，目标的设定在逐年增长，以目前泽瑞的经营情况来看，23年的

营业结果比 22年增长了 85%，我们达成一致 24年的营业目标要在 23年的基础上提

升约 78%。每个部门要基于闭环逻辑制定出各自的增长目标和标准，相对应的部门

指标应增长多少，人均利润、人均销售、人均费用应改善的比例是多少，基于客户

颗粒度，圈定客户的数量应该是多少，各个维度改善多少，拆解形成各个部门的关

键任务形成标准。通过多方位的数据对比，以结果数据明确目标差距，以过程数据

明确基础差距，找到各个维度的差距点，制定下一步的策略与计划，细化到具体的

结果标准，具体的责任人和时间节点。我们要基于标准明确应该做什么，去落地具

体措施和策略，而不是改善过去。过去的即为存量，把存量保护好，增量每年提升，

才能有未来。 

很多人会问，在市场环境如此艰难的情况下，我们为什么要追求高增长而不是

仅增长即可？作为员工大家希望得到高收益，作为公司想要得到持续发展，同时公

司也想搭建一个有竞争力的平台让员工得到更多的机会和更好的发展，要实现员工

的高收益和公司的核心竞争力打造势必要投入大量的财力、物力，但目前公司处于

亏损状态是没有多余的财力、物力来实现这些需求。我们只有通过快速增长，实现

公司的扭亏为盈，当企业经营进入到良性发展和高增长阶段时，我们才能有更多的



财力、物力去解决这些痛点，奋斗的员工的收益才能持续增长，实现企业和员工的

共赢。 

3、围绕目标找资源，而不是基于资源调目标 

时间紧任务重，在现阶段我们可能会面临资源不够的情况，很多人想说，资源

不够，那我们就调整目标，有多少人就做多少事，这种想法其实是不成熟的。如果

大家都用这种想法开展工作，那大家做的会越来越少，目标会越定越低。我们应该

做的是在资源不够的情况下思考如何通过现有的力量进行补位拓展资源，不遗余力

的实现目标。我们的时间有限，我们必须全身心投入，提高工作效率，做好上游的

输出检验，保证下游的成果交付，形成节奏，稳步向前。 

 

过去种种，都已是昨日，总结经验，继续上路，才能继往开来，创造更好的未

来。 

我们哭过、笑过，我们沮丧过、发奋过、感慨过，甚至是畏难过，但我们从未

放弃，我们始终在向前，始终向阳生长。 

英勇的应对苦难，乐观的克服苦难，也是一种修行，没有不朽的夜晚，也没有

不朽的冬天，苦难总会过去，而阳光总在风雨后！ 

 

 

郭瑞远 

                                 于 2024 年 4 月 2 日 
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