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内容概要

　　本书主要内容简介：管理者的工作必须卓有成效，卓有成效是可以学会的，学习的方式就是通过
实践养成习惯。
有效的管理者记录和诊断自己的时间并腾出整块时间处理重大事情。
有效的管理者注重贡献和责任，不是权力和利益。
有效的管理者在用人所长的同时，必须容人所短。
有效的管理者坚持把重要的事放在前面做，每次只做好一件事。
有效的管理者不做太多的决策。
他们所做的，都是重大的决策。
除非有不同的见解和反对意见，否则就不可能有好的决策。
让平凡的人都能做出不平凡的事的组织，才是好的组织。
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作者简介

　　宋克勤，经济学博士，首都经济贸易大学工商管理学院教授，硕士生导师，北京市中青年骨干教
师，北京市工商管理核心课程优秀教学团队负责人。
主讲本科《管理学》(双语)、《创业学》课程和MBA《组织行为学》课程。
研究领域包括企业组织与公司治理、国有企业改革、创业管理。
主持完成北京市教委课题、项，北京市教学改革课题1项；作为主要成员参加完成国家杜科基金项目2
项、北京市社科“十一五”规划项目1项、北京市科委项目2项。
出版专著1部，主编教材1部、著作2部，参编著作与教育部，译著2部：在《经济与管理研究》、《首
都经济贸易大学学报》、《财经问题研究》等财经类杂志上发表论文20余篇。
主要社会兼职有：北京市行为科学学会常务理事，北京市企业管理现代化创新成果评审委员会委员。
本书受北京市工商管理核心课程教学团队项目经费资助，项目负责人为宋克勤教授。
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书籍目录

引言 德鲁克——管理大师中的大师
　一、丰富多彩的人生轨迹
　二、与众不同的管理学家
　三、奠定地位的主要贡献
　四、深远影响的一代宗师
第一章 管理的目标——有效
　一、有效就是把正确的事情做好
　二、战略正确细节才能决定成败
　三、企业必须承担社会责任
第二章 有效的决策——确保做正确的事
　一、企业的目的就是创造顾客
　二、业务上要有所为有所不为
　三、决策有五个要素和五个步骤
　四、如何才能做出有效的决策
第三章 有效的组织——让工作富有效率
　一、组织中要各负其责
　二、工作设计要合理
　三、有效地管理时间
　四、先做重要的事情
　五、专注于做出贡献
　六、不做独裁的企业CEO
第四章 有效的领导——使员工有所成就
　一、雇佣人的大脑而不只是双手
　二、责任感比满意度更重要
　三、利用每个人的长处
　四、让平凡的人做出不平凡的事
　五、领导的基础是下属的信任
　六、注重培养管理者
第五章 有效的控制——实现自我管理
　一、用目标管理取代监督控制
　二、组织中各个目标之间要相互协调
　三、通过绩效评估进行自我控制
第六章 有效的创新——让企业基业常青
　一、企业不创新就灭亡
　二、创新的七个来源
　三、有效的创新需要培养创业管理能力
后记
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章节摘录

　　一、企业的目的就是创造顾客　　管理者要做好管理工作，首先需要知道所在的组织是做什么的
，它在社会中存在的意义和功能是什么，即组织的宗旨与使命是什么，而帮助组织实现自身的特定宗
旨和使命也就成为管理者首要的和最基本的任务。
组织的宗旨与使命是对外部即社会做出贡献，这才是组织存在的目的和意义。
　　1.创造和满足顾客需求是企业存在的目的　　那么，企业作为社会中重要的组织，其存在的目的
和意义即宗旨和使命是什么呢？
按照传统经济学的观点，一个企业存在的目的就是实现利润最大化，即实现股东回报的最大化，因为
股东投资企业的目的就是为了回报，股东聘请管理者的目的就是为其赚钱。
但是，德鲁克却认为：“关于企业的目的，唯一正确而有效的定义就是创造顾客。
”正是因为这种对于外部顾客与企业生存发展之间关系的开创性见解，市场营销大师科特勒才有了这
样的评价：“如果说我是营销之父的话，那么德鲁克就是营销的祖父。
”　　企业的目的就是创造顾客，是指企业要满足顾客的需求，而在它们满足顾客的需求之前，顾客
也许感觉到那种需求。
但是，只有在企业采取行动满足这些需求之后，这些需求才真的存在，市场也才真的产生，否则之前
的需求只是理论上的潜在需求，不是现实的需求。
顾客也可能根本没有觉察到这样的需求，也可能在企业采取行动——通过广告、推销或开发新产品，
创造需求之前，需求根本就不存在。
在很多情况下，是企业的行动创造了顾客。
　　的确，我们现在的很多需求是在企业提供了产品和服务之后产生的。
在人们以马车作为主要交通工具的时代，有多少人会想到会有汽车和火车；在人们乘坐轮船用几个月
时间漂洋过海的时代，有多少人会想到会有飞机只用十几个小时就可以到达地球的另一边；当人们只
能通过喊话传递信息，声音只能传递到看得见的地方的时代，谁会想到会有电话、手机可以与世界上
的任何地方的人进行通话；当人们只是在集市上采购日用品的时代，又有谁会想到可以通过互联网购
买世界上的任何地方的商品，不出家门就可以得到要采购的东西。
我们现在的生活离不开电话、手机、电视、电脑、网络，但当这些东西出现之前，人们的生活并没有
感觉到有这些需求，也没觉得生活有什么不方便，衣食住行是他们的主要需求。
所有这一切东西，都是企业提供了之后，人们的需求才真正产生，而且成为生活中的必需品。
　　是顾客决定了企业是什么。
因为只有当顾客愿意付钱购买企业提供的商品或服务时，才能把企业拥有的资源转变为财富，把物品
转化为商品。
企业认为自己提供的产品是什么，并不是最重要的事情，对于企业的成功尤其不是那么重要。
顾客认为他购买的是什么，他心目中的“价值”何在，却有决定性的影响，将决定企业是什么样的企
业，它的产品是什么，以及它会不会成功。
顾客所购买的，不是产品或者服务本身，而是其带来的“效用”，即给顾客带来什么好处和影响。
例如，人们购买汽车，不只是作为代步的交通工具，更是一种身份和地位的体现，所以，人们购买汽
车时不只是看汽车的质量、价格，还要看牌子、款式、颜色等，看是否可以满足人的身份和地位的需
求。
因此，名牌车不只是和其他品牌的汽车进行竞争，还和其他可以满足人们身份和地位的奢侈品竞争，
包括名牌手表、钻石等竞争。
　　⋯⋯
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