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序 言

经理革命（!"#"$%&%#’(%)*+,’-*#）是./世纪影响最
为深远的革命之一。在这场革命中，职业经理逐渐取代了

01世纪末、./世纪初雄称天下、睥睨万众的资本世家，成
为真正的社会中坚。与之相伴随，管理作为一门适应性很强

的学问，也变得越来越枝繁叶茂。管理学既是一门科学，也

是一门艺术。管理学书籍是经理人员经验的升华，也是其中

佼佼者业绩的记录。在竞争日趋激烈的今天，管理者的素质

及工作决定着一个企业的成败甚至是存亡。从事经营管理工

作的人员，如果不从前人的成功与失败的经历中汲取教训，

如果不具备经营管理的基本理论知识并且善于在实践中加以

运用，要想在激烈的商战中取胜，是断难办到的。

如今是一个“管理的时代”，钻研经营之道，已经成为

任何一个致力于不断拓展业务的管理者的第一要务。我们都

知道，管理是最让人头疼的事，不懂管理，就搞不好企业。

因为，杂乱无章、工作无序只能导致低效耗时，甚至会毁掉

自己的事业。一般来说，管理不好的企业肯定是一个没有效

益的企业，也终将会淘汰出局。

有一位智者曾说过：阻碍中国未来发展的，将是管理的

落后。纵观周遭的管理人员，确实存在着诸多误区和不足之

处，当然这与我们的国情是分不开的。因此，将一些管理者

的成功经验、要领介绍给那些至今还在黑暗中摸索前进的人

就显地尤为必要。



本书作为实用类的读物，在系统地介绍了一些管理理论

的同时，注意了理论与实践的结合。全书共分为战略管理、

营销管理、人力资源管理、财务管理、质量管理、生产管

理、企业文化建设、等为你提供!""个小建议。皆为成功人
士的经验之谈，对管理经验缺乏者将大有裨益。

当然，由于准备不足，时间仓促，加之资料有限，难免

会出现错误，敬请读者斧正。
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内容提要

在充满激烈竞争的市场经济中，一整套良好的、科学的

策略是企业立足于不败之地的基础。要谋求企业长期生存、

稳定发展，制定切实可行的经营规划、经营战略是最根本的

出发点，只有这样才能抓住机会，创造优势，取得成功。

本套丛书基于目前的市场状况，从创业基础、企业管

理、成功做大的三个方面阐述，给想要在事业有所作为的人

以指导。本书以数字的形式成书，分为九章!""个小建议。
条理清楚、内容详实、可操作性强，是一本不可多得的创业

指导用书。
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第九章 人员管理：

企业的活力

!"#$不要把酒论英雄 （%%&）⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

!"’$大度地领导不怒而威 （%#(）⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

!")$不疼不疼不顶事 （%#*）⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

!"+$听不惯也要让他习惯 （%#’）⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

!"&$就要杀鸡给猴看 （%#"）⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

!""$慈眉善目也是一种威信 （%’*）⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯

*(($你需要魔鬼般的魅力 （%’#）⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯⋯
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第一章 战略管理
运筹帷幄之中，决胜千里之处

!"战略管理的一般过程

战略管理是指对一个组织的未来方向制定决策和实施这

些决策。它大体分为两个阶段：战略规划和战略实施。

战略规划包括以下各方面的决策：

（!）规定的使命。
（#）制定出指导组织、建立目标、选择和实施战略的方
针。

（$）建立实现组织使命的目标和短期目标。
（%）决定用以实现组织目标的战略。
汤塞德巴·艾维斯汽车租赁公司的宗旨表述为：“我们期

望成为汽车租赁中发展最快，赢利最多的公司”。

当洛克菲勒想出建立标准石油托拉斯的主意时，他的宗

旨是要在炼油业中形成垄断，他不惜采用种种挤垮竞争对手

的手段，从而在很大程度上实现了这一宗旨。

我们看一下当代橡胶轮胎行业%家大公司现行的各不相
同的战略规划。
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（!）固特异轮胎橡胶公司是世界上头号轮胎制造商，尽
管这个行业增长缓慢，生产能力过剩且价格竞争激烈，固特

异还是把大量资金投入这一领域。固特异公司在通过工厂现

代化的降低成本和提高产品质量方面，在开发研究更多的优

质轮胎方面，在通过营销和广告以建立消费者和经销商的偏

好方面，都作了大量投资。

经过各方面的努力，该公司的市场份额增加了，但是，

这个较高的市场份额要转化为较高的利润还需要相当长的一

段时间。

（"）法国米切林公司是世界上第二号轮胎制造公司。该
公司通过不断创新而成为行业的领先者。米切林公司发明了

一种钢带子午线轮胎，这种轮胎比同类竞争产品更加耐用。

米切林公司持续不断地发明优质轮胎，其产品质量拥有极高

的声誉，这使它有条件把产品的价格订得比竞争产品高些。

尽管该公司最近为扩大市场份额而降低了其产品价格，

但它们仍能通过不断的技术创新保持其市场领先地位。

（#）尤尼劳亚尔公司在轮胎行业中排行第四位。该公司
选择了跨行业的多样化道路。它最强的攻势是两项非轮胎业

务：农业用化学制品和塑料制品。这两项业务约占该公司总

销售收入的##$，其利润收入占公司总收入的%&$，尤尼
劳亚尔公司已经放弃了制造水龙软管、内胎和高尔夫球的业

务。

但是，有关该公司的核心部门，即国内轮胎事业部应该

做些什么问题依然悬而未决，这使该公司领导层忧心冲忡。

尤尼劳亚尔公司是通用汽车公司汽车轮胎的主要供货商，但

是由于轮胎行业增长缓慢（其年增长率不到"$），同时价
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格急剧下跌，因此，只要有合适的买主，尤尼劳尔公司准备

出售它的轮胎业务。

（!）阿姆斯特朗橡胶公司是美国第六大轮胎制造商，它
决定专门为换胎市场提供轮胎。该公司在挖掘和开发专门的

市场空缺，诸如周末旅游汽车和农业设备车辆的轮胎方面显

示了高超的技巧。阿姆斯特朗公司通过战略规划找到了有利

可图的细分市场和它的营销计划过程，通过这些争取在所选

择的每一个细分市场上获得领先地位。

上面!个公司都是显示出了对于不断变化的环境的适应
能力。而每个公司采用的计划都截然不同：

固特异公司迫切要求降低成本；

米切林公司不断追求创新；

尤尼劳亚尔公司选择多元化道路；

阿姆斯特朗公司则通过规模小而利润高的细分市场的占

领，实践了填补市场空缺的技巧。为长期的生存和成长制定

目标和实现目标的计划，就是战略规划。

战略实施是指下列各方面的决策：

（"）建立实现战略的组织结构。
（#）确保实现战略所必要的活动能有效地进行。
（$）监控战略在实现组织目标过程中的有效性。
通用电器公司（%&）是美国最大的电器公司，该公司

拥有职工近$’万人，制造、销售和维修的产品约"$万种，
其中包括飞机引擎、核子反应堆、医疗器械、塑料和家用电

器等，业务范围遍及一百多个国家和地区。"(()年，公布
的销售额达到了"’’’亿美元，所得利润(’多亿美元，分别
比去年增加"’*+,和"$*$,。
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