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商业向善 

                   系列之企业篇 

我们通过人、商业两个维度解析了经营的本质。理解了只有企

业的经营活动可持续发展，商业向善才能成为一种实践，也才会更

具生命力，否则就是无源之水无本之木。利他作为商业向善的本质

在外部和内部体现方式是不尽相同的。对外，我们基于客户需求和

痛点提供差异化的解决方案来体现，对内，利他是如何体现的？本

期我们一起探讨。 

从人、商业的角度，我们得到了一个共识：利他。作为承载商

业向善的主体企业自然也不例外。谈企业，必须谈经营，谈经营势

必谈战略，因为战略是为经营准备的，是目标。谈战略必须谈组

织，因为组织承接战略。为了把战略落地，需要把工作下沉到部

门，下沉到岗位，岗位是组织承接战略的最小执行单元。千斤重担

众人挑，人人头上有指标，这个人人指的就是基于岗位的人。串起

岗位与岗位之间的工作步骤集便是流程。流程老生常谈，很多人其

实并没有搞明白其核心要义。 

ISO9001:2000 质量管理体系标准中给出的定义:"流程是一组将

输入转化为输出的相互关联或相互作用的活动"。其关键词为输入、

活动、输出。基于定义我们做一下思考：流程中上道工序和下道工

序关系是什么？我的理解是下道工序是上道工序的客户。上一道工

序是供应商，下道工序则是出钱埋单的人，即内部客户。这里面蕴

藏着朴素的智慧“利他”，为更深刻理解这点，我们探讨一下其内

https://baike.so.com/doc/23935829-24501096.html
https://baike.so.com/doc/1709289-1807125.html
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涵： 

1、 我们做此项流程工作的最终目的是什么？那么“我”的工作需根

据要实现的总目的提供相应的结果；拿招聘工作举个例子，我们招

聘的最终目的是在岗位、四应及人员画像清晰的前提下，进行人员

评定，最终要提供绩效的人。此时，招聘人员和需求人员提供的结

果需要与之匹配。 

2、 以怎么更加有利于“客户”开展工作来确定我的输出物，以满足

他的需求；如业务人员开展工作时，经常问技术人员要解决方案，

他们要的不单是一个配单，要的是能打动客户，有价值输出，得到

客户认可的解决方案。提供一个配单方案和能提供一个能拿捏客户

的解决方案，这个输出物质量有着本质的不同。 

3、 以全流程所需要的/计划的时间为出发点，明确自己的时间占

用，让下道工序有充足的时间协同，以按时、按量、按结果推进工

作，最终实现目标。面对客户的招标工作，一个是时间轴，工作人

员要知道哪天是提报日，有多少时间可以工作协同，商务人员需要

在多长时间内把资料整理完毕、技术人员需要在多长时间写出技术

标书，整合商务与技术部分需要多长时间，同时留出充足的时间校

验、装订、邮寄，最终保证投标文件的即时送达到指定地点。另一

个则是结果标准。深刻剖析招标标准及办法，根据投标文件的结果

标准倒推我们的方案、产品、价格和商务、技术是否满足标书标

准，这个是对能力的要求。一个是时间上干完了这个事，一个是实

现了我们投标成功的目的，二者缺一不可。 
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各位反观下我们的实际工作，这三个方面是否做想到了并做到

了！我列举几个泽瑞目前的场景，可能大家的感受就会更不一样。 

场景 1：面对外部客户的业务需求，业务人员经常遇到技术人

员的支撑不给力:要么没有解决方案，要么解决方案不是客户想要

的。关键时刻掉链子。技术人员可能还振振有词，我很忙，方案本

来就是这样的。 

场景 2：面对内部客户业务部门时，职能部门提供的诸多支持

工作，雷声大，雨点小；说的好，做的少。业务工作怨声载道。 

场景 3：业务人员平时没有客户拜访计划，客户项目信息填报

不及时，不准确，而支持部门在一无所知的情况下，我们的业务人

员一味索取账期、产品方案支持等，相关部门只能回应“我们啥也

不知道，要的支持臣妾做不到”。 

企业内部所有的工作都是闭环的。从业务开始，到业务结束。

从客户拜访计划的拟定，客户拜访，客户看板、项目看板、客户需

求及痛点、方案设计、到差异化解决方案和产品、再到我们产品价

格及竞争优势、到账期、审核、签字合同出货、到人力评价、定岗

定薪，到最后的奖金分配，整个公司内部运作构成了一个循环，每

一项工作互为支撑，互为因果。你提供什么样的因，必然得到什么

样的果。“善有善报，恶有恶报”，讲的便是因果的循环。我们站

在利己的角度“怎么有利自己怎么来；怎么少干、不干怎么来；怎

么让别人干怎么来”，而你想得到的最终也得不到，到头来受害者

是还是自己。懂得了这个闭环及因果关系，做人、做事自然简单许
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多，很多事情也豁然开朗。  

通过以上内容的梳理，相信大家对基于企业内部的商业向善理

解透彻了几分。我一直认为泽瑞是一家务实的公司，关于商业向

善，我不希望仅仅写几篇文章，喊喊号子，而是希望全员能基于务

实的角度扎扎实实的去开展我们日常的工作，这才是对商业向善最

佳的理解。工作上落地，流程上利他，实践中经营。以下几点，我

们要极力做到： 

一、 在集团层面搭建小赢的激励机制，明确哪些是利他的行为，标

准是什么，如何进行奖励等等、在组织内塑造利他之风，储备势

能；  

二、 基于利他的三点内涵纵深开展我们自身的工作。上下同欲，各

自分工，高效协同。 

三、 树立内部客户的理念，真正做到以客户为核心提供我们应该提

供的结果。 

四、 立足于日常工作。万丈高楼平地起，一花一草皆世界。    

至此，基于人、商业、企业角度对商业向善的论述就暂告一段

落。希望大家真正用心去理解商业向善，用经营的角度去开展我们

的基础工作。当此种文化蔚然成风之时，泽瑞必将势如破竹，披荆

斩棘，员工亦将获得更多的价值回报和职业预期。 

值此国庆节来临之际，祝大家国庆快乐！ 

                                             郭瑞远 

                                       2022 年 10 月 1 日 


