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《管理的游戏规则》

前言

　　21世纪，无疑是人类历史上发展最快、变化最多的全新世纪。　　21世纪，机遇与挑战并存，挫
折与成长相伴，成功与失败同在。　　世界各地的企业正进入一个似乎永无休止的骚动时期。世界各
地企 巫正面临着信息化大趋势的猛烈冲击。　　日益强大的信息技术力量正冲击着企业组织和管理力
量的樊篱，塑造出一批新的弄潮儿，彻底改写了国际商业竞争的规则。而最令人心悸的是，按照专家
的看法，目前影响广大消费者的新技术通讯力量，还未发挥 出其潜力的百万分之一。如果充分发挥了
它的潜能。试想会是什么结果。　　眼睛每日所见的实体反而是虚幻的，网络交织的虚拟世界才是商
场决胜的战场。　　传统的企业游戏规则已死，可是没有人可以重新改写游戏规则，因为，你必须创
造属于自己的一套规则。　　信息洪流的冲击，需要重新塑造企业管理的基本结构，包括观念、资源
、组织和人。企业竞争是没有起跑点的。没有裁判会鸣枪宣布比赛开始，决定胜负的终点也许还有一
段距离，但是，每天都有人从起点出发，你呢?　　新世纪的企业管理者必须能预测企业未来的发展方
向，制定适合自已的发展战略；更重要的是，有十足的勇气去执行它、实现它。管理经营一个企业，
本身就是在参与一场游戏，谁能更好地把握游戏规则。更好地遵守游戏规则，谁就能在这激烈的竞争
中获胜！谁忽视游戏　　规则，不遵守游戏规则，那么最终会被游戏所淘汰！　　管理是一场游戏，
如果你足够聪明你就会赢，否则就只能听天由命。为了在游戏中尽可能地胜出，你应该首先设计好游
戏的规则。　　《管理的游戏规则》一书详细地介绍了各种简单易行却非同凡响的管理规则、技巧以
及活动方式。从战略管理、决策管理、营销管理、知识管理、激励管理、制度管理、授权、沟通、人
力资源管理、创新管理、环境管理危机管理等多方面进行了游戏规则的阐述，不论你出于何种目的，
都可以在本书中找到满意的解决问题的方法。　　本书以深入浅出的文字，系统地论述了企业经营管
理各个方面的基本规则和基本常识。书中引用的小故事颇具哲理，有一定深度；引用的案例很新，多
是今年或近一两年里引人关注的事件。读起来一点不沉重，文笔轻灵流畅，令人愉悦。　　这里介绍
的方法实用性强，简单易行。但是在实际管理工作中，不要作茧自缚地受困于某种游戏规则。如果你
能将本书中的规则灵活地运用到日常管理中，并加以改善，定会加快创出佳绩的步伐。本书编排灵活
，各篇独立成章，应用了大量的寓言故事和逸闻趣事，可读想强。闲暇之余，信手拈来，也许你就能
掌握其中的某一智慧。即使你不能成管理大师，终可得到一地有益的启示。　　笔者　　2004年8月
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《管理的游戏规则》

内容概要

本书详细地介绍了各种简单易行却非同凡响的管理规则、技巧以及行动方式，全书分为12篇，各篇独
立成章，应用了大量的寓言故事和逸闻趣事。
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《管理的游戏规则》

书籍目录

一、战略管理的游戏规则“穿越玉米地”定律找准目标——萨盖定律学会放弃——贪多嚼不烂在不可
为时，以退为进——百聪明、千聪明和一二聪明改变人们的行为方式——将军和他的马以变应变——
奶酪与老鼠“人无我有，人有我优”原则——“钻空隙”战略二、决策管理的游戏规则警惕联合“陷
阱”“搭便车”——比附定位执行决策——格瑞斯特定理坚持有胜算的冒险——不要妄想活捉狮子保
持良好的心态——别再等待第十二只火鸡适时的决定——福克兰定律和对手玩柔道游戏中的同花顺理
论——决策的艺术三、营销管理的游戏规则每一步都要踏准鼓点选择与你一起成长的客户企业要追求
“速度”4C营销理论的反思要把鸡蛋放在一个篮子里消费者群带效应——250定律四、知识管理的游
戏规则企业命运尽在无形中海豚式思维学习制胜学习型组织热炉法则五、激励管理的游戏规则林肯不
拍的马蝇发挥员工潜力——赫勒法则⋯⋯
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《管理的游戏规则》

章节摘录

　　选择与你一起成长的客户　　作为企业管理者，你的首要任务实际上就是挑选客户。挑选适合你
的客户，挑选对你有利的客户，挑选能和你一起成长的客户，而不是盲目地接受一切对你的产品、服
务感兴趣的人。如果一个人或一家企业使用了你的东西而不付钱，你为什么要为他服务呢?如果这样的
事情发生了不止一次，你还要信守什么“客户是上帝”的信念呢，那就不是理想主义，而是愚蠢了。
　　如果一个客户三番四次地找到你说：你这个房子不错，但价格太高，你再把价格降一点我才能买
。那么你可以告诉他：你去找我们的竞争对手吧！他们的房子更便宜。　　也有人抱怨说：他的经销
商虽然很忠诚，十多年来一直跟着他，但生意却越做越小。你可以反问他：你为什么不和家乐福、沃
尔玛或者华联做?跟错误的客户做事，实际上是在做一件错事。即使他再忠诚，你再用心也不会有好结
果。　　MLP模式　　德国金融界的MLP公司被德国著名的《管理者》杂志称做“经济奇迹”。短短
的十几年时间里，其创始人从零财富跃居德国100位富家之列．　　其赚钱方式极其简单：　　●选对
行业：20世纪80年代，德国高速增长的行业是金融服务（保险、理财等）。　　●选对客户群：只针
对高校毕业生，因为他们是未来最富有的人。　　●为这个客户群量身定做金融服务，在学校里用毕
业不久的大学生做销售（他们和将要毕业的人有共同语言，也最了解他们的需求）。　　●和这个客
户群一起成长。　　1990年时，MLP只有214个财务顾问，而到了2000年已经拥有2000个顾问，和近10
亿欧元的营业额。　　通过识别现有客户，研究他们的购买习惯和爱好，同他们维持积极的关系，企
业能够有效地获得最佳客户。大多数企业发现，他们的利润大半来自于一小部分高度忠诚、频繁光顾
的客户，这也就是帕累托定律所说的：80%的生意来自20%的客户。　　詹姆斯·范德·普顿是美国
运通公司负责信息管理的副总裁，他指出，最好的顾客与其余顾客消费额的比例，在零售业约为16比1
，在餐饮业是13比1，在航空业是12比1，在旅店业是5比1。　　航空公司的里程累计优惠，就是为了
将较好的顾客与其他顾客区分开来。它们最想拉拢的无非是最常光顾机场的旅客。里程累计活动的设
计，旨在找出最常搭飞机的人且最有价值的顾客。　　而帕累托定律的反向操作就是：为20%的顾客
花去80%的精力。把资源投在不会带来利润的顾客身上绝对划不来。著名的专栏作家迈克尔·施瑞吉
甚至说：找出最差顾客并将其抛弃，乃是提升高品质服务的关键。　　营销的经营哲学是，采取不同
的方式对待不同的客户。而了解企业的”金牌客户”是哪些人，他们有什么特点，他们如何能够得到
激励，这些对营销的成功至关重要。　　企业要追求“速度”　　企业经营速度观的源头．不在硬件
设备。不在软件技术．也不在组织制度卜．而是在锁导者内心中无形的警觉心与警觉能力。　　相俏
多数人都会同意．现代企业竞争的决胜点，不再是大鱼吃小鱼，而是快鱼吃慢色．速度成为企业竞争
力重要的一环。　　但是．企业要追求的”速度”．指的是什么?如何衡量你是快负还是慢伍?企业要
如何加速．才能变成快负?才能企业更快速、更聪明、更赚钱7　　通常谈到企业的速度．一些观念自
然就浮现眼前：交货期限、生产效），（运筹效率、钔售速度、创新与变革速度、响Ja顾客需要30度
等．，而为赢得t，C争的胜利．企业必须在其中．．个速度的段落戒整体的流程中．确保自己核心的
优势．或者创造小门己的独特的能力．．　　所以．在提高企业动动作速度的时候，也可以从许多方
面着手，．比如机器设备的改兽．人力资源素质与能力气提升，组织制度动作的改善，俏息情报传递
与处理技术的改兽、化俏息为知识的机制改善，，　　扁鹊的医术精湛．享誉全国。有一天．魏文王
问名医扁鹊说，“你们家兄弟三人．都精于医术．到底哪一位最好呢?”　　扁鹊说。“长兄最好．中
兄次之．我最整。”　　丈仁冉问：“那么为什么你最有名呢7”　　扁鹊说：“我长兄治病．是治
病严病情发作之前．、由于一般人不知道他事先能铲除病因．所以他的名气无法传出去．只有我们家
的人才知道。我中兄治病．是治病于病情初起之时。一般人以为他只能治轻微的小病．所以他的名气
只及于本乡里。而我扁鹊治病，是治病于病情严重之时．一般人都看到我在经脉！：穿针臂来放血、
在皮肤上敷药等大手术，所以人们认为我的医术高明．名气因此响遍全国。”　　文王说：“你说得
好极了。”　　对于企业经营者而言，扁鹊也说的好极了。有许多卓越的企业，几乎是默默无闻的在
经营着．经营绩效与经营期限都比许多知名企业要好．要长．他们的经营者，就如同扁鹊的长兄，享
有很少的社会知名度，但却经营着卓越的企业。为了响应时代变迁的速度，他们往往在经营环境变迁
征兆未起之时，就已经做好准备．水波不兴的进入新时代、新领域，继续着卓越与成功。　　媒体经
常报导的名震寰宇的企业家．大都有如扁鹊治病那样挽回过　　⋯⋯
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