
第一图书网, tushu007.com
<<管理的100条硬道理>>

图书基本信息

书名：<<管理的100条硬道理>>

13位ISBN编号：9787507417104

10位ISBN编号：7507417107

出版时间：2005-10

出版时间：中国城市

作者：洪鸿

页数：294

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<管理的100条硬道理>>

内容概要

　　管理之道在于以简驭繁，学习管理在于化繁为简。
企业管理，员工管理，质量管理，销售管理，经营管理，一百条经典事例蕴含了一百条硬道理，一百
条硬道理浓缩了中外管理理论的精华。
复杂的管理理论能够通俗易懂，原来繁琐的管理工作也可以得心应手！
　　《管理的100条硬道理》的道理是“放之四海而皆准”的真理，是经过实践检验的真理。
“硬道理”的意思是任何企业都可以运用这些管理方法，并且能够起到事半功倍的作用。
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章节摘录

　　某报纸曾举办一项高额奖金的有奖征答活动，题目是：在一个充气不足　　的热气球上，载着三
位关系世界兴亡命运的科学家。
　　第一位是环保专家，他的研究可拯救无数人们免于因环境污染而面临死　　亡的厄运。
　　第二位是核子专家，他有能力可防止全球性的核子战争，使地球免于遭　　受灭亡的绝境。
　　第三位是粮食专家，他能在不毛之地，运用专业知识成功地种植粮食，　　使几千万人脱离饥荒
。
　　热气球即将坠毁，如果丢出一个人以减轻载重，可以使另外的两人得以　　存活，请问该丢下哪
一位科学家?　　问题刊出之后，因为奖金数额庞大，信件像雪片一样飞来。
在这些信中　　，每个人都绞尽脑汁地阐述他们认为必须丢下哪位科学家的宏观见解。
出乎　　意料，最后的结果。
巨额奖金的得主是一个小男孩。
　　他的答案是：将最胖的那位科学家丢出去。
　　其实事物本源是很简单的，但人们往往把他们复杂化了。
　　无论是在工作中，还是在生活中，我们都要能够对系统的把握有一个清　　晰的思路。
思路决定出路。
从本质上说就是必须具备善于将复杂问题简单化　　的能力，一针见血地捕捉问题实质的能力。
“当局者迷，旁观者清”，在繁　　忙的企业日常运营中，公司高层管理人员可能会缺乏从具体事务
中脱身而出　　，考虑全局观点的能力。
考虑问题都是从自身位置出发，容易导致就问题论　　问题，而无法跳出问题看问题，想不出更好地
解决问题的方法。
其实只要管　　理者能站在企业整体发展的角度出发，需要解决的问题都并不复杂，但是这　　些本
身简单的问题却往往被人为地复杂化了，以致到最后找不到方向，越搞　　越乱，谁也解决不了。
　　世间之道，说复杂就复杂，说简单也简单。
人类社会数百年来的生活方　　式虽然发生了巨大的变化，就比如马车变成了汽车。
但人类生存发展的规律　　仍然不变。
就像驾驶汽车一样，这是个复杂的事物，不仅仅是在驾驶汽车的　　时候所需要掌握的技能，更要随
时应对不确定的外部复杂环境的影响。
但万　　变不离其宗，驾驶汽车最重要的一件事情是方向。
如果方向盘把错了，什么　　都是无效的。
　　管理之道，同样如此。
尽管管理理论、管理模式仁者见仁、智者见智，　　各种理论认识铺天盖地。
然而，管理应当把握的几件事情还是一样没有改变　　。
　　管理最重要的也是方向，一个企业如果失去了对方向的判断，那么决策　　失误将导致企业的停
滞不前、倒退甚至破产关闭。
所以我们说，企业管理复　　杂现象中，只有方向把握准了，才能做正确的事情。
　　管理要讲战略，战略所讨论的问题就是找对正确的方向，走正确的路。
　　一个领导人要带领一个团队去谋求事业，首先要解决目标问题，既有短期目　　标，又有长远追
求。
如战略决策的时候，就不能把所有的问题考虑得太复杂　　。
因为战略首先是宏观的，其次才是微观的。
　　大多数企业决策者都是完美主义者，在战略规划的咨询项目里，有的企　　业把握方向的能力很
差，一个问题甚至能延伸出很多问题，自己给自己制造　　不必要的麻烦。
因此把复杂问题简单化是一种宏观的战略能力，这是战略首　　要的原则。
把复杂问题简单化并不是否定问题的复杂性，而是要做到“在战　　略上藐视敌人，在战术上重视敌
人”。
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　　少数企业能享受安逸并有足够的准备来进行经营。
谁都想放缓行动的脚　　步，待有足够的现金流动、稳固的基础、适合的人才、足够的竞争力之后再
　　放开手搏一场，可惜这是不现实的。
只要你选择进入市场，那么决定你脚步　　的不是你自己，而是市场、客户与竞争对手。
而且资源永远都是有限的，人　　才总是有限的，时间总是不够的，企业的发展永无宁日可言，任何
希望通过　　战略规划体系的严密构建来达到成功的观点都不太现实。
　　对于企业来说，决定方向是至关重要的，因此要迅速，要简单化，要大　　胆，也要有野心。
但是美好的愿望必须靠严谨理性的执行体系来支撑，这就　　需要在把复杂问题简单化之后，把简单
问题复杂化，体现微观的执行能力。
　　微观不是不重要，复杂化不是不重要，只是这些都是应该在迅速决策之　　后才继续跟进的问题
。
　　管理之道，其本质就在于如何化繁为简，也就是我们所说的“度”。
要　　将复杂问题简单化，简单问题复杂化，看似自相矛盾，实际上是协调统一。
　　宏观问题简单化，微观问题体系化，这是一种企业成熟之美，也是中国大部　　分企业所应该追
求的境界。
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