第二曲线读后感
最近用了几天天的时间，把著有欧洲“德鲁克”之称的查尔斯·汉迪的《第二曲线》拜读完毕。80多岁的管理学大师，抛开一切世俗功利的困扰和考量，以认真负责而又大胆的文字，每一个字，都包括人生、学习、教育、政府、民主等等。以“第二曲线”这个主题和模型去贯穿始终，或引发思考，或提出对应解决方案，这与中国传统文化的未雨绸缪、危机意识有着异曲同工之妙。

1.关于第二曲线
本书的第一章就首先将“第一曲线”的概念隆重登场，所谓的“第二曲线”，就是在第一曲线到达巅峰之前，就要实现增长。在中国传统文化有未雨绸缪、危机意识，但是，中国文化里历来讲究含蓄与韵味之美，所以，我们在借鉴与吸收中国传统文化精髓的时候，需要我们去参悟一切的要义或者思想，都在文字背后隐隐发光，等着我们皓首穷经的去发现，获得一种精神或者思想触达的共情感。美国或者西方的管理学则与中国传统不同，他们则是基于实用主义的角度出发，提炼出一个模型或者工具，在实践中检验和完善，成为一种方法论，一种活动准则和框架。

2.管理是一件需要温度的事
管理的对象与管理者，永远是人这个充满感情的社交动物；所以，如何在人与人之间的交往中实现和谐共处，是每个人都在时刻面对和需要解决的问题。管理是需要温度与温情的。我们可以利用由上而下的行政性权力去领导和管理他人，但是，这种外界强制性力量，永远无法成就伟大的领导者；真正的领导者，从来都是专注于自己的伟大使命，用行动去感染人、影响人和吸引人，主动围绕在自己身边共同解决难题。

3.变与不变，这是一个问题

事物是不断的运动发展的，变化是永恒的。但是变化的只是这个光怪陆离的世界，不变的是这个世界运行的底层客观规律：

以不变应万变，是制胜未来的法宝；
以万变察不变，是活在当下的智慧。

变革，是需要勇气的，也是必须去面对和解决的难题。不变也是必须的。如果说要找到一个不变的“一”，我想就是给用户创造价值，为什么产生利润，就是给客户提供超出预期的价值。这是商品交换的铁的定律，不遵守这个自然规律都不会长久，那怎么样不断的创造价值，那就是让自己有能力不断的提供超预期的价值。就是用哲科的观念研究人性这个不变的“一”，引领他，跑在这个前面。不管是什么样的创新都必须遵从这样的规律啊，就是一定是是解决社会问题，给用户创造价值或者说让客户成长的东西

我所要追求的“一”

站在公司的角度用户价值（服务）是不是我该追求的“一”那么对于用户来说，对我能够合作或者能够支持的这个企业用户来说，更关键的也是我们应该去关注的是能够给客户让他意识到的价值，并且让他足够的信任。真正为客户考虑，这个才是关键，不管是企业客户还是什么，客户思维很关键。他不来可以，我们可以去，比如上次结合XX银行等几家银行，客户不来我们去，给他们吃的，给他们喝的，那这个还会有什么问题？这个问题都是假设的问题，不是真问题，所以。所谓的第二曲线，第n曲线啊一定是在不断的破界中寻找最优解的，每个时代的最优解是不一样的，所以这个破界是始终如一的。

是我要帮他解决一个他“看得见”的问题。或者说给他创造一个他“看得见”的价值。这一点我觉得所有银行都在做的一件事就是送礼品，那其他一行也在送，差别是什么，区别价值到底在哪里？

这个差别可能就是决定我们生命线的问题，比如银行行业：银行业在面临来自于互联网金融的冲击和挑战，另一方面同业竞争也异常激烈，在各大中城市的中心区和核心区，能想到的银行机构在一个比较少的范围基本都有。例如存款是各家银行的重要业务之一，存款工作面临利率市场化、存款理财化和互联网金融等多重挑战；每次央行调整利率以后，银行里对存款利率比较敏感的客户在银行间转动资金追求高息收益，资金流动频繁。另一方面储蓄存款理财化比较明显，很多客户的理财投资意识已经成熟，在资金增值上更多选择理财产品；特别是随着互联网金融的推波助澜，这种影响就更加突出。
这是大家都知道的，哪些是大家看不到的这才是我们需要看的。那往小的方面说说，小到对一家企业的服务，如果把每一个对企业服务的这么一个事，用一种项目管理的思维去做，那基本罗列清楚或者说考察清楚，这个说清楚点也是利益关系，所有的利益关系，或者叫合作关系，其实都是符合商业的本质的，产生利润就是因为提供了超出预期或者说超出价值的服务。

总结
一切都是相对的，成就自己的，同时也会束缚自己，可能也会毁灭自己，所以对于任何因素，都能跳出来，用历史性的思维去看待，站在更长的战略层面去看，当然这种战略层面的东西一般都是领导们去决定，我们只是执行者。但是个人还是应该持续不断的自由优化，自我迭代，在不断否定自己中成长，在这种情况下让自己保持创新的原动力和能力。




