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内容概要

　　《实用经商指南》是一部专为现代中国商人而作的实用性经商通书。
它从中国商场的实际情况出发，从教你入行做生意开始，以其精辟的论述，翔实的案例，系统而广泛
地总结了一些中外成功的经商绝招，多层次多角度地揭示了做生意的秘诀和方法。
　　通读全书，不仅初入商场的新手会从中学到各种各样的经商方法，而且久经商场的老将也能从中
得到启迪。
　　衷心希望本书能伴随着商海中的广大读者朋友一起拼搏，从而使你走向事业成功的顶点。
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章节摘录

　　一　怎样当一名称职的经理　　　　1．经理在公司中担任的角色　　西方经理角色学派主要代
表人，加拿大的亨利·明茨伯格认为，经理在公司中扮演着十种角色，这十种角色被归为三类。
　　(1)人际关系方面　　经理是公司组织的负责人，有特别的职务、地位，拥有职业性权威。
在这方面，经理具体担任三种角色：　　①组织的首脑、代表，组织的象征。
经理从事大量的有关对外关系的活动，如亲自回复来函，签署文件、合同，接见来访者，以及处理某
些例行公事或参与礼节性的活动等。
　　②组织的领导人。
经理运用职业权力和个人影响力，团结公司组织中的全部成员，增强组织的凝聚力；善于把每个成员
的个人需要与组织目标结合起来，以发挥他们的积极性；做好人事管理，如招聘、选用人才及评价、
报酬、惩罚等；处理好组织内部的人际关系；对下级人员进行指导、激励，使他们把工作做得更好。
　　③联络者的角色。
经理对内起着沟通纵向的上下级之间及横向的各部门之间联系的作用；对外代表公司与其他单位进行
联系。
通过沟通、联络，巩固、发展公司系统，提高公司系统的功能。
　　(2)信息传递方面　　在管理系统中，每一个管理者都是一个信息传递和信息交换的枢纽。
信息传递网络好比人身上的神经系统。
在这方面，经理扮演如下三种角色：　　①“神经中枢”的角色。
经理的工作过程，实质上是信息处理过程。
经理每日大量的工作是接收信息，分析、研究信息并作出判断、决策，制订计划。
　　②信息传播者的角色。
经理把决策、计划或意见通过通知、指示、命令等形式传达给下级组织及工作人员。
　　③对外发言人的角色。
经理作为公司的发言人向外部传递、发布有关的信息、情报，如向上级管理单位或领导人报告情况，
或向有关单位(供应材料者、客户、新闻界等)发出信函、通报情况等。
　　(3)决策方面　　经理的重要工作内容之一是进行决策，如确定组织的战略目标、短期任务，以及
处理来自各方面要解决的问题或请求等。
在这方面，经理扮演如下四种角色：　　①创业者的角色。
经理在调查研究的基础上，为公司设计新的战略目标，制定实施方案，并通过组织系统落实、执行直
至实现。
　　②故障排除者的角色。
公司在运行中，问题、故障是经常出现的。
如，下级人员之间的冲突，资源的短缺，与协作单位的矛盾；或一位骨干人员突然离开，可能失去某
一重要客户；或者一个长久被忽视的问题可能导致一次危机，等等，这些都需要经理去妥善处理。
　　③资源分配者的角色。
经理根据计划和实际需要，对人力、资金、物资、设备及时间、空间等，进行统筹安排。
　　④谈判者的角色。
经理代表组织同其他组织或个人进行有关问题的谈判，以保护本公司的利益。
　　⋯⋯
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