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内容概要

自人类社会形成以来，团队便在形式上应运而生了。
进入现代社会之后，团队在本质上更明显地表现为由员工和管理层组成的一个共同体，通过合理利用
每一个成员的知识和技能，紧密协作，克敌制胜，以达到本共同体追求的目标。
当下，也许你正在为你的竞争对手而心力交瘁；也许你还在为团队的建设和管理而心急如焚；也许你
还在为如何提升自己团队的执行力而冥思苦想⋯⋯　　没关系，请翻开这本书，认真把它读完，你必
将有意想不到的收获。
　　本书以林肯和奥巴马在竞选和执政过程中的智慧为切入点和立足点，运用中外名企经典案例，解
读企业团队建设和市场竞争等现代团队竞争理论在中国的实际运用。
　　所以，只要你是一位有心人，你就一定会打开本书。
而当你决定打开本书的时候，你便为你和你的团队点燃了一盏前进的明
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作者简介

博阳，新加坡南洋大学访问学者，中国人民大学特聘教授，长期致力于团队管理领域研究，著有《有
困难不上交》《中国应酬学》《请给老板结果》等多部畅销作品。
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写在前面——庆幸吧，你的团队还有对手第1部分　从神奇的“思想力”开始　优秀企业家的脑海里
都有着属于他们自己的独特竞争思想体系。
这些思想经过强化性传播，由领袖思想变成团队思想，并形成竞争力。
这才是竞争持续获胜的DNA。
　“丰田团队”曾经的胜利　为什么你的团队越来越小　谁是团队的“布道者”　缔结思想伙伴关系
　学习奥巴马：我们一起努力　“思想力”是个大脑袋　第2部分　输赢就拼“源动力”　卓越的企
业之所以能够屡屡击败对手，在其背后必定有强大的源动力。
商战的输赢在很大程度上拼的正是源动力。
　决定团队输赢的根源　让自己能选择生或死　请’“罗文”送信给加西亚　西点军校的“荣誉准则
”　“责任到此，不能再拖”　一切为了团队目标　打造团队的动力系统　第3部分　“创新力”助
团队赢在未来　创新力是组织持续发展的基础，是组织赢得竞争的根本保障。
创新力能够确保组织领先的竞争地位，能够为组织带来强大的发展活力，能够帮助组织赢得未来。
　团队也有“生物法则”　把把团队的创新脉搏　遵从原则，小心陷阱　学会给自己打分　德鲁克为
什么这样说　像日企那样站对肩膀　IBM——智慧的地球　第4部分　像林肯一样渴望成长　企业死亡
的周期随着社会的发展会变得更短。
这是知识经济和网络经济时代带给企业的压力，在这个新时代里，处于竞争劣势的企业唯一的出路就
是要在激烈的竞争环境中提升企业组织的成长力，要比猎豹跑得更快。
　跑赢经济危机　“每桶4美元”的人　本田的机会，可口可乐的陷阱　机会只青睐有心人　韦尔奇
与“第五项修炼”　关于金刚钻与瓷器活　“你是用西联汇的款吗?”　第5部分　给团队找一个“巴
菲特”　你与股神巴菲特的根本区别是什么?面对这个问题，不同的人会给出不同的答案，我们不评价
这些答案的对与错，这个问题只是想告诉大家：你与巴菲特的根本区别就在于盈利能力。
　“打工第一人”的炼成　“工作就是我的女友”　德鲁克的“成本中心”　增长财富的方法只有两
个l34　团队中的三大“发动机”　核心业务：名企的死亡与重生　向可口可乐学企业设计　把你的团
队留在利润区　第6部分　像格兰特一样不找借口　执行一词揭示了团队存在的意义，而执行力的高
低决定了团队在达成目标、实现经济利益或者在与对手的竞争中是取得胜利还是失败。
执行力是指贯彻战略意图，完成预定目标的操作能力，是把企业战略思想转化成为价值成果和经济效
益的关键。
　竞争团队也需要“医生”　形成常规检查的习惯　把握团队的秘密核心　留给成员20％的自由时间
　做领导者，不做主宰者　“世界第一CEO”的理论　第7部分　读懂自己团队的失败　在信息社会
，竞争环境有可能在一瞬间发生颠覆性变化，只有即战力出众的团队才能把握住这种变化，在变化中
成为赢家。
　说说团队“即战力”　对手为什么可以速战速决　用心于对手的心智模式　谁是团队的“全能战士
”　顺应中国，肯德基都变了　第8部分　解读奥巴马团队“开创力”　所谓开创力，是指开创“蓝
海”的能力，就是使企业的生存和发展从目前已经激烈的竞争格局突破出去，通过重．新划分市场边
界，从战略的高度对市场进行新布局，在超越现有需求的基础上为赢得未来需求做好充分准备，超越
目前的竞争，最终达到不战而胜的境界。
　“第一名”背后的秘诀　找到团队的专属领地　知名品牌的成与败　希望就在于把握需求　六个环
节编成的链条　第9部分　当对手变成朋友　如果着眼于目前的成就和未来，从合作的角度看对手，
对手亦是合作伙伴。
政界如此，商界也是如此。
　如果你打不败竞争对手　千掉≠你死我活　为什么“摩托罗拉+华为>2”　到底谁是终生的对手　
与狼共舞还得识狼性　第10部分　你已经比对手卓越　在商业社会里，企业要想被消费者认可，成为
消费者的最爱，就必须花费更大的精力使自己表现卓越，比对手更为优秀。
　贫越贫，富越富　“滑铁卢”防御了什么　重视但不迷信对手　何不推演战略和战术的制定和实施
　罗素“死敌与好友”理论　一句话的“后记”　
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章节摘录

以客户和利润为设计导向，当发现企业的运营现状与这个导向不和谐或相背离时，企业唯一要做的事
情就是调整自己的企业设计，从而保持与客户的需求满足相适应。
应该说企业设计的创新能够推动价值增长，这里面隐藏的逻辑关系有两个：一是企业设计创新提升了
市场份额——市场份额决定公司的成败，企业的设计以客户和利润为导向，必然促进公司产品市场份
额的扩大，从而促进更多利润的产生；二是企业设计创新提高了企业各项效率——以客户和利润为导
向的生产设计、财务设计、采购设计、销售设计等等，都会因为将服务的重点着眼于市场而提高了效
率，从而有利于利润的产生。
但是，需要提醒企业管理者的是，并不是所有的企业设计都能获得利润的稳步增长，尽管他们都是以
客户和利润为导向。
再完善的设计总会有失误之处，再精确的预计总会与客观事实有出入之处，再科学的前景预测也会出
现误差。
企业管理者应该对企业设计所产生的风险做好准备。
在企业设计出现的各种失误中，目标谬误是最为常见的一种。
企业管理者会在调整企业设计之前对预期的利润目标进行设定，并且会将利润目标分解成很多子目标
，比如生产目标是多少，销售目标是多少等。
他们会根据这些目标而进行执行层面的设计，比如简化生产流程、优化服务流程、减少物流环节等，
最终会形成一个比较切实可行的执行方案。
他们在执行这个方案的过程中一般不会发现出什么问题，而往往到了即将发生重大失败的边缘时，他
们才会发现他们所制定的目标是错误的。
这就是目标谬误。
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后记

如果你是一位有心的人，你就一定会读完这本书；如果你能用心地读完这本书，你和你的团队就没有
理由不节节高升：如果你和你的团队开始节节高升，你就更没有理由不情真意切地为对手的团队斟上
一杯美酒了！
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编辑推荐

《干掉对手的团队》：打造跨国公司团队教材中国版。
如果你是一位有心人，你就一定会读完《干掉对手的团队》。
如果你能用心地读完《干掉对手的团队》，你和你的团队就没有理由不节节高升；如果你和你的团队
开始节节高升，你就更没有理由不情真意切地为对手团队斟上一杯美酒了！
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