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军部在当晚召开了紧急会议
“你不杀他，他就要杀你。和尚能放

缅奸进门，就有害人的念头，死了也不
冤。”先到场的医官远远望着赵平原的
身影，低声叹息，“这小伙子连打死了
五个人，连眼皮都不带眨的，那得多狠
的心啊……”

整个下半夜，寺庙里寂然一片，除了
空气中残留的血腥味以外，一切都透着
安宁。乔小颖却失眠了，到了清晨时，她
两眼酸涩地起了身，想要走出去透一口
气，却在出殿门后忍不住到另一边张了
眼。

赵平原正蜷在自己的铺位上，沉沉
睡着。大概是噩梦的关系，他咬着牙，眉
头紧锁，脸上刚缝合不久的伤疤微微抽
动，放在身侧的双手捏成了拳头。看了
一会，乔小颖忽然有点可怜起这个年轻
人来。原来他一脸凶相一身悍野，心里
也是害怕的。

乔小颖刚离开不久，赵平原就在一
声低吼中惊醒，急促地喘着气，满身冷汗
左右四顾，最终慢慢平静下来，望着天边
刚探头的旭日发愣。

几年前的那个早晨，太阳也是以这
般如血的颜色，挂在南京城头。

孙将军麾下：
谨代表我军第一军及其他英帝国军

队，对阁下热诚襄助及贵师英勇部队援
救比肩作战之盟军美德、深致谢忱。本
人奉英皇陛下命赠阁下以‘英帝国司令
勋章’尤感欣慰。因阁下受命掩护贵国
第五军之故，未得盘桓，殊以为憾！

祝阁下及无比之贵新三十八师康泰
百益。

缅甸作战区统帅 亚历山大上将
这封英军方面的感谢信及勋章被送

到孙立人手上时，新 38师部和 114团正

沿着密曼铁路转进，撤退到米咱地区，
112团则暂留温早，阻击由色格尾追上
来的敌第33师团。

而卡萨方面，113团正在与二十倍于
己的敌军苦战，如今的新38师可以说是
面临着有史以来最严峻的局势，稍不留
心就是被各个击破的结局，孙立人最近
一段时间几乎视线不离军事地图，连说
话声音都是哑的，满嘴火烧火燎的大泡。

军部在当晚召开了紧急会议，大致
敌情通报结果是：八莫和密支那均已被
日军占领，从滇缅公路撤回国内的道路
遭切断，敌第 55师团正强攻卡萨，整体
局势极为严峻。

全场静默中，罗卓英干咳一声，指出
当前盟军内部一盘散沙，缅甸战场败势
无可挽回，唯有当机立断，退往印度境内
暂作休整，再做打算。在这一点上，他毫
不讳言，自己和美国总参谋长史迪威意
见一致。

“去印度？小小一个印缅省，英国人
都在防备我们鹊巢鸠占，十万大军真要
进了印度，他们还不连做梦都要吓醒
了？”杜聿明冷冷地看了罗卓英一眼，“重
庆方面已有指示，当前缅甸战局艰险重
重，英方又独善其身，远征军要保存实力
回国，不得恋战……”

鉴于腊戍、八莫、密支那相继陷入敌
手，东撤滇缅公路的可能性已经为零，杜
聿明提出撤往缅北的野人山，再翻越野
人山系东侧的高黎贡山，返回云南。

孙立人则直言反对，强调东路敌军
已逼近云南边城腾冲，如此，即便能翻越
高黎贡山，也可能被日军拦截；卡萨方
向，敌第 55师团又随时可能突破 113团
薄弱的防线，截断中国军队去路。地理
方面，野人山为高耸入云的横断山脉所
夹峙，几百里方圆瘴疠肆虐，杳无人烟，

大军贸然踏入这样恶劣的环境，危险极
大，甚至会陷入不战而溃的境地。

杜聿明面无表情地吹着水杯里漂浮
的茶叶，过半晌才淡淡问：“那孙师长有
何高见？”“我同意罗司令的意见，撤入印
度后再考虑回国的问题。”孙立人不亢不
卑地回答。“还有谁赞同往印度走的？”杜
聿明扫视部下，眼神很冷。“自当遵从杜
长官意愿，誓死北进。”200师师长戴安
澜第一个站起身拥护杜聿明，紧接着廖
耀湘等人也纷纷起立表态。

孙立人默然片刻，沉声问：“北进要
是死路呢？”“戴某人宁愿战死沙场，化为
鬼雄，也不愿靠着英国人的庇护苟且偷
生！”一代名将戴安澜凛然以对。“苟且偷
生？你的部下也这么看？”孙立人摇了摇
头，“我孙立人别的不知道，就知道手下
这些苦巴巴的兵不容易。他们见我叫声
长官，吃我管的饭，打我要他们打的仗，
我就得拿人命当回事，不敢把部队往绝
路上带。”“孙师长口口声声死路绝路，就
那么质疑我的判断？”杜聿明脸色微沉，

“我向来不打没把握的仗，现在跟日军抢
的就是时间。区区一块山地而已，只要
行军迅速，辎重补给能跟得上大队，那野
人山里难道还真有野人把你吃了？”“我
觉得北进一事绝不能草率。”孙立人见罗
卓英对自己微微摇头，却还在做最后的
努力，“野人山一带就连缅人也不敢踏
足，我军一旦深入其中，日寇必将追袭堵
截。杜长官，看在十万子弟兵的
份上，请一定要三思啊！”

东州市黑恶势力泛滥猖獗，欺行霸市，无
恶不作。身心受到极度摧残的冷滟秋终于得
到三和公司女老板洪芳的赏识，而准备在商界
大展拳脚时，以皮天磊和张朋为首的黑恶势力

却以暴力打压等手段排挤、迫害竞争者……势单力孤的冷
滟秋将如何面对身不由己、凶险叵测的人生？

有一条路叫做滇缅公路，从云南昆明到缅甸仰光港，连通印度洋。六十多
年前，日寇入侵缅甸南部，准备截断这条国际救援物资入华的最后通道，完成
对中国外围的全面封锁。维系四万万中国人存亡的生命线危在旦夕，一支远
征军在这样的情况下踏出国门。他们当中有曾经的土匪，有未竟学业的学生，
有饭馆老板、神棍和屠户。就是这么一群或朴实或怯弱或蛮横或油滑的男人，
在那个年代的那片土地上，以生命点燃了铁与火的不屈之光……

军歌
嘹亮

拥有绝好的产品却找不到买家？公司初步发展却遭遇竞争对手？廉价产品疯狂挤压？面对这些问题，你的营
销该怎么做？故事中的主人公麦克斯从发明轮子到创立公司，每一阶段的发展都会遇到类似的问题。先知者则带
领麦克斯拨开营销的层层迷雾，发现营销的真谛。

营销
寓言
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关燕玲近来心情潮
湿得很

“那地方不保险，哥
们，出来揩油先要瞅准地
方，最好的地方是那个花
池边，看清楚了没？”滟秋
伸出闲着的那只手，指着
花池的方向说。两个揩
子一下愣了，还没见过这
种被打劫的人。“你……
你是谁？”拿报纸的抖着
声音问。“我是你姑奶
奶！”滟秋飞起一脚，踢向
了这家伙的裆，那只手一
把就夺过了他藏在衣服
下的啤酒瓶。“拿个空啤酒瓶就能让人给你掏钱，应该用刀，
知道不？！”说着，一瓶子就砸向了另一个的头。

那家伙还没反应过来怎么一回事，头上就噗噗往外冒
起了血。这边这位还蹲在地上，滟秋刚才那一踹太狠了，差
点要他的命。挨了砸的捂住头，嗷嗷叫着想反扑，滟秋又给
了他一瓶子，这次瓶子开了花，滟秋将锋利的玻璃对他脸
上：“就这点本事，挨了砸不应该抱头，要卡住对方脖子，妈
的，这么不经砸就敢出来混，找死啊，给小阎王丢人！”滟秋
知道这一带是小阎王的地盘，就是张朋手下那个。这两个
绝不是小阎王手下，小阎王手下个个是亡命徒，这是两个打
野食的。果然，一听滟秋说了小阎王的名，两个人吓得从地
上爬起来，没命地就逃了。

滟秋扔掉啤酒瓶，掏出纸巾擦擦手，伸手拦车。用啤酒
瓶砸人，也是在夜总会学到的。对那些没有来头而又想耍
横的客人，顺三就让她们这么对付。顺三还当着一百多个
小姐面，猛从服务生手里抢过啤酒瓶，噼里啪啦就砸了三个
服务生的头，然后将露着寒光的玻璃刺在了一位服务生的
胸脯上。“看清没，动作要快，下手要狠，最好能把烂了的酒
瓶扎到孙子脸上。”顺三教导她们说。

滟秋在明皇用过不下十次，每次都很灵，有一次还把碎
了的啤酒瓶扎在环保局一位小科长脸上。“妈的，老娘干的
就是最环保的产业！”吓得那位小科长当场尿出尿来。那些
装腔作势把小姐不当人的男人，一旦看到小姐玩命，全他妈
成了龟孙子。

关燕玲近来心情潮湿得很，潮湿就是不舒服，间或还要
发冷发寒，偶尔还会淋淋雨落落霜什么的。关燕玲的本行
是建材，她做建材这行做得是要风有风，要雨有雨，但一起
地条钢事件，给关燕玲敲响了警钟。关燕玲不是怕公安，公
安有什么可怕的，那个自命不凡的吴二姐，不是乖乖去深圳
学习了么，地条钢事件不了了之。但关燕玲怕上面，据说地
条钢事件惹恼了姓佟的，他在常委会上连续两次发火，矛头
直指华喜功。华喜功劝关燕玲收敛一下，别做得太张扬，张
扬了对谁也没好处。关燕玲嘴上不服，心里却在想，地条钢
这生意，怕是做不成了，人家既然盯上，迟早都会算账，这是
政府的一贯手段。关燕玲经商这么多年，见识过形形色色
的人，特别是那些政府官员，他们说没事时，你就没事，他们
如果说你有事，你迟早都得有事。

关燕玲决计收山，至少地条钢这生意是暂时不能做了，
她一句话下去，关于地条钢这条线，就彻底断了。人活着总
得做事，这行不能做，就得想办法做那行，不然你得闷死。
关燕玲思来想去，决计还是把地产这一块做大。她要在地
产界竖起另一块牌子。

关燕玲起先并没在意皮天磊，她想，依她在东州的
知名度还有影响力，皮天磊怎么也得给她一个面子，况
且，她跟皮天磊交情也算不错。所以，当她决心拿下化
工总厂那块地时，并没把皮天磊当成障碍。而且据她事
先掌握的消息，皮天磊好像无意于这块地，皮天磊的兴
趣在开发区那边，他正盯着黄蒲公呢。于是关燕玲暗中
布网，很快将银行这边的关系摆顺了头，接下来，关燕玲
开始瞄准法院。

负责化工总厂拍卖的是法院执行局局长张海，关燕玲
算是熟悉，但交情不是太深。这一天，关燕玲通过华喜功，
请张海吃饭，张海爽快地答应了。席间，关燕玲婉转地提出
了化工总厂，张海惊讶地说：“怎么，关总也对这块地感兴
趣？”“我是生意人，能赚钱的事，当然有兴趣了。”关燕玲也
不避讳，直截了当说。“现在建材生意不好做，她也想到地产
界试试身手。”华喜功在一旁添油加醋。有了华喜功这张
牌，张海当然不能不当回事，再怎么说，法院也归华喜功这
个书记管。几天后，张海打电话给关燕玲，约她谈谈。关燕
玲兴冲冲赴约，两人见了面，张海开门见山，谈起了佣金。
他说，手底下人多，大家都要养家糊口，再说，还有拍卖公司
那边，也不能让人家白辛苦，请关总能理解。关燕玲莞尔一
笑：“那是，有财大家发，我关某人这点道理还懂。”按常规，
法院方面私底下的佣金是按标底的30%收的，这在东州已
是大家共知的秘密，关燕玲掏出一张支票，笑吟吟
道：“这次我破个例，按40%成交，怎么样？”

何楚何楚 著著
大众文艺出版社大众文艺出版社

售后服务是和销售捆绑在一起的
几个世纪以来，人们发明了数十种

销售策略，不过，领袖很清楚，要想使交
易顺利达成，最好的方式就是有效化解
客户不去购买的两个主要且根本的问
题。第一：这确实是最实惠的价格吗？第
二：在这里购物会带来不必要的麻烦吗？
很自然，要做成一笔业务，对第一个问题
肯定要回答说“是”，对第二个，必须回答

说“不会”——
推销员回答的
口气越诚恳，潜
在买家越有可
能掏腰包。

因此，在处
理价格问题时，
领袖会教给“百
万商业中心”的
员工一些如何
减轻客户对这
些问题的担忧
的技巧，使客户
不至于总是反

复衡量这笔买卖是否划算。例如，他会
让员工拿出竞争对手的宣传页——以此
表明麦克斯轮子是性价比最好的。这样
一来，除了让客户意识到价格的低廉，也
向客户证明，没有必要再去转了。

当然，麦克斯轮子公司的“百万商
业中心”并不总是能够提供最低廉的价
格。所以领袖会授权销售人员适当地
给客户一点折扣。如果进店客户觉得
麦克斯轮子并不那么物超所值，并且员
工觉得这笔生意可以成交，那么每个轮
子可以降低一个谢克尔。

如果你处在以价格竞争为主的市
场中，要记住一件非常重要的事情，那

就是售后服务是和销售捆绑在一起的。
正如领袖所知，提供售后服务需要付出
成本，并且最好的策略往往是提供一个
低廉的产品价格，然后对任何相关的售
后服务单独收费——对于轮子业来说，
其中一项售后服务就是为客户的货车、
牛车和战车安装新买的轮子，这项服务
就是单独收费的。

但有些时候，员工可以通过售后服
务更好地展现公司的价值。如果另一家
轮子店的价格低的离谱，员工可以说：“是
啊，他们的轮子只要19个谢克尔，但他们
会向您收取10个谢克尔的安装费。在我
们家，虽然您需支付20个谢克尔买轮子
——不过安装费只有5个谢克尔。”尽管
价格一直是每个轮子买家关注的问题，但
并不是成交的唯一要素。与此同等重要
的一点是，要使销售变得容易实现。

任何客户购买轮子时都不想有后顾
之忧。他们希望轮子的质量良好、性能
可靠。除了产品本身，他们还希望交易
过程简便快捷。

“你一直说我们必须持续为客户提
供方便，”有一天，米妮问领袖，“可究竟
要简便到何种程度？”“我也说不好，”领
袖说，“但我们必须继续努力。”“为什么
呢？难道我们不应该更加关注价格吗？”

“归结到一点：市场竞争的主要手法是尽
一切努力排除成交的障碍。”“障碍？什
么障碍？”“从某种意义上说，价格是一个
障碍。它是一种阻力，阻碍客户的购买
行为。较低的价格意味着较小的阻力。
较高的价格意味着较大的阻力。它使人
们三思而后行，从而使得整个交易流程
放慢下来。但它只是障碍之一。

“如今，人们的货车、手推车或战车
都需要不时更换新轮子。但他们会选谁

家的轮子呢？我们的轮子，实事求是地
讲，跟‘伊迈姆’或者别家的差不多，而且
轮子的价格也大致相同。那么，到底是
什么决定了客户最终的选择？那就是便
捷性。谁能为客户提供最便捷的购买流
程，谁就能得到这笔生意。

“为了理解什么是方便，可以先看看与
之相反的一面：不便。我们不禁会问，什么
有可能造成客户的不便呢？造成不便的一
个原因是距离。如果商店距离客户太远，
购买就会不方便。因此，我们要尽可能多
地开设经营连锁商店以接近更多的客户。
还有什么会引起销售的不便呢？那就是时
间——或者说是浪费时间。如果我们浪费
了客户的时间，就会出现不便。就像是如
果有人进店，是马上就能得到帮助呢，还
是需要等上几个小时才能得到帮助。”

“再或者，”米妮说，“他们来了，却没
有找到想要的那款轮子。”

持续不断地为客户提供便利可不是
件容易的事。不过，领袖坚持这么做，并
且对此不厌其烦。他一直想办法简化购
买和售后服务流程，尽量减少客户的麻
烦，为客户提供更多的便利。他的员工们
也经常为他出一些好主意。一天，销售领
袖为“百万商业中心”的每一位员工布置
了一个任务——让他们每一个人想出一
个能够方便“麦克斯轮子”客户的办法。

“下个月我回来时，希望你们每个人
都能想出一种或几种好方法，多多益
善。”现在，更便捷在领袖的字典里有了
更广泛的含义，它不仅意味着为客户提
供更便捷的服务，同时也意味着创设一
些新的处理手段，开设一项全新的服务
项目，但前提是没有额外的成本负担。
从员工角度来说，更便捷更多时
候意味着为客户提供帮助。


