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《管理学关键词·营销学关键词全知怠�

前言

任何学科都有自己既定的研究方法和研究范畴，被称之为学科领域。构成某一学科领域的是一些特定
的术语、概念、定理和框架。如果你想用最短的时间掌握一门学科的入门知识，那么最佳的方法就是
从这些特定的术语、概念、定理和框架人手。本书把这些术语、概念、定理和框架统称为关键词，写
给对管理学、营销学感兴趣的读者。管理学（Management）是在自然科学和社会科学两大领域的交叉
点上建立起来的一门综合性交叉学科，涉及数学（概率论、统计学、运筹学等），社会科学（政治学
、经济学、社会学、心理学、人类学、生理学、伦理学、哲学、法学），技术科学（计算机科学，工
业技术等），新兴科学（系统论、信息科学、控制论、耗散结构论、协同论，突变论），以及领导学
、决策科学、未来学、预测学、创造学、战略学、科学学等。当前，学术界对管理概念的表述很多，
比较统一的认识是，管理是指人们为了实现某种预定目标而对有关对象进行计划、组织、指挥、协调
和控制的综合性活动。营销学（Marketing）是一门研究企业经营与销售活动的学科，是一个发现需求
、满足需求的过程，包括了产品和服务的形成、定价、推广和流通的全部环节，目的是通过交换来满
足个人和组织的需求。然而，随着知识经济的发展和现代管理的变革，涌现出了大批大家耳熟能详的
管理学和营销学的热门词汇（包括舶来语），我们在经常应用的同时，却对其中蕴藏的更深层次的内
涵和最新的理念，知之甚少，造成实践巾的偏差和知识体系的缺失。为此，编辑和出版本书将会为读
者提供有价值的阅读体验。
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内容概要

如果你想用最短的时间掌握一门学科的入门知识，那么最佳的方法就是从这些特定的术语、概念、定
理和框架人手。《管理学关键词·营销学关键词全知道(超值金版)》把这些术语、概念、定理和框架
统称为关键词，写给对管理学、营销学感兴趣的读者。《管理学关键词·营销学关键词全知道(超值金
版)》开阔的学术视野，深厚的学术素养，增删多次，数易书稿，精心打造。《管理学关键词·营销学
关键词全知道(超值金版)》既通俗易懂，又形象生动、雅俗共赏。
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书籍目录

上篇  你不可不知的管理学关键管理思想  与大师有约，和经典同行  现代管理理论是怎样起源的？——
管理运动  第一条汽车生产流水线是怎样产生的？——泰勒与泰勒制  工人的动作会影响生产效率的高
低吗？——动作研究  效率低下是“官僚组织”的错误吗？——官僚组织模式  为什么午饭前的工作曲
线会下降？——工业心理学  管理为什么能进入大学课堂？——一般管理理论  为什么必须重视管理中
“人的因素”？——霍桑实验  如何建立一个协作良好的组织？——系统组织理论  工作背后的行为动
机是什么？——需要层次论  为何控制结果就可以控制行为？——强化理论  人性假设与管理方式有什
么关系？——X理论和Y理论  怎样对经营状况进行全面评价？——组织效能评价标准  为什么员工喜欢
打听别人的收入？——公平理论  怎样才能使人真正有更好的业绩？——双因素理论  高成就动机者一
定是优秀的管理者吗？——成就动机理论  激励的力量是怎样产生的？——期望理论  德鲁克的有效的
管理者研究(1974)  为什么“最佳”方案未必令人满意？——决策学派  获得竞争优势的基本道路是什
么？——竞争战略  如何对组织不必要的环节进行彻底变革？——企业再造  为什么文化和领导者是同
一硬币的两面？——组织文化  美国企业怎样向日本企业学习？——Z理论  “第五项修炼”到底修炼
什么？——学习型组织管理经验  500强的通用方法，最有影响力的实践  如何识别管理的关键因素？—
—ABC分类法  企业成功的“软件”和“硬件”是什么？——麦肯锡7S模型  怎样激发有创意的方案？
——头脑风暴法  怎样充分发挥专家集思广益的作用？——德尔菲法  为什么管理者应通过目标管理下
属？——目标管理  如何准确分析企业的现实情况？——SWOT分析法  怎样塑造出员工的“好”行为
？——行为矫正术  怎样激发下属参与决策的热情？——参与管理  你的公司适合推行弹性工作制吗？
——弹性工作制  为什么少量的顾客创造了大量的利润？——“80/20”法则  向惠普学习什么？——惠
普之道  松下为什么强调“经营要留有余地”？——水坝式经营法  为什么本田是技术和活力的代名词
？——本田管理模式  制造业最理想、具生命力的生产系统是什么？——丰田模式  为什么蠢才也会得
到提拔？——彼得原理  如何管理员工的长处？——Lifo管理系统  如何使人达成目标共识并有效完成复
杂项目？——IBM的过程质量管理  如何在多项业务间分配资源？——波士顿矩阵  怎样具体应用波士
顿矩阵？——通用电气公司矩阵  怎样提升功能、降低成本？——价值分析  什么是全面质量管理？—
—TQM  日本质量管理最高奖以谁的名字命名？——戴明质量管理法  什么是“戴明环”？——PDCA
循环  如何实现管理的突破？——朱兰的质量管理论  质量是怎样螺旋式提高的？——质量环  如何实现
质量99.9997％的合格率？——六西格玛管理  如何让企业被更好识别并留下良好印象？——CI战略  如
何以顾客满意度为核心制定战略？——CS战略  如何让知识成为价值创造的原动力？——知识管理  为
何锯掉管理者的椅子靠背？——走动管理法  如何找出与同行的差距？——标杆管理法  如何更敏捷地
完成订单？——供应链管理  如何管理客户关系——CRM战略  基础管理如何持之以恒？——OEC管理 
联想成功的管理经验是什么？——管理三要素  华为公司为什么不惧怕外国同行？——狼性文化管理
法则  像卓有成效的管理者一样思考  为什么要比对手抢先一步？——快鱼法则  怎样让下属感受到管理
者的温暖？——南风法则  如何触发员工的自我控制力？——横山法则  解决问题的第一步是什么？—
—阿什法则  怎样教导违反制度的员工？——热炉法则  为什么卡特总统承认错误后支持率会上升？—
—特里法则  为何“重用即是奖励，信任才易胜任”？——秋尾法则  为什么管理者要知人善任？——
简道尔法则  为什么老虎和狼不同时出现？——生态位法则  为什么身教重于言传？——威尔逊法则  为
什么要把信息和情报放在第一位？——沃森法则  利润率增长200％的秘诀是什么？——王永庆法则  如
何与团队成员建立合作与信任？——雷鲍夫法则  如何激励别人达到巅峰状态？——赞美激励法则  如
何任用比自己强的人才？——奥格威法则  为什么要把事故消灭在萌芽状态？——海因里希法则  为什
么80％成本由公司20％部门产生？——80/20法则管理效应  管理是科学，更是艺术  为什么事业平稳发
展后成功会来得更快？——飞轮效应  为什么细节决定成败？——蝴蝶效应  赢家通吃的商业社会里如
何生存？——马太效应  为什么犯一次错只能批评一次？——超限效应  为什么很多企业会被“变革”
牵着鼻子走？——配套效应  为什么企业鼎盛期的员工离职率反而会高？——镜面效应  为什么会根据
应聘者的形象来选人？——首因效应  偷奸耍滑者为何得到很好的评价？——近因效应  业绩好的销售
员一定可以胜任销售主管吗？——晕轮效应  为何人们喜欢“随大流”？——从众效应  为什么有时候
先表明态度会比较有利？——名片效应  为什么默契的关系需要双方学会妥协？——磨合效应  如何理
解“兵熊熊一个，将熊熊一窝”？——鲦鱼效应  为什么说竞争是造就强者的学校？——犬獒效应  为
什么“问题员工”也是有价值的？——马蝇效应  为什么抱怨多的公司有可能更成功？——牢骚效应  
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危机意识对企业的发展有多重要？——青蛙效应  为什么“空降兵”能激发企业的活力？——鲶鱼效
应  为什么很小的力量可以引发巨大的变化？——多米诺效应  为什么提大要求之前要先提小要求？—
—登门槛效应  为什么让对方先拒绝会对自己比较有利？——留面子效应  为什么需要重视被其他公司
淘汰的人？——懒蚂蚁效应  为什么跟在别人后面会付出无用的努力？——毛毛虫效应  为什么奖金有
时会削减工作积极性？——过度理由效应  什么事情员工会牢记在心？——自我参照效应  为什么硅谷
企业用自己的产品击败自己？——自吃幼崽效应  为什么犹豫不决是决策的大忌？——布里丹毛驴效
应  为什么殷切期望的事情终会发生？——皮格马利翁效应管理定律  入门的阶梯，提升的跳板  为什么
得罪1个人意味着得罪了250个人？——“250定律”  为何不能同时设置两个目标两套标准？——手表
定律  怎样找出企业的战略短板？——木桶定律  为何赛跑时不一定快的赢？——鲁尼恩定律  为什么陷
入市场者获利最多？——达维多定律  为什么“民少官多，最易腐败”？——苛希纳定律  不称职者的
为官之道是什么？——帕金森定律  为什么态度决定成败？——不值得定律  为何辞退不合格的员工要
快？——酒与污水定律  为何让员工参与是一种激励手段？——麦克莱兰定律  为什么“有争论才有高
论”？——波克定理  为什么不能过于关注员工的错误？——波特定理  老板不在时员工在干什么？—
—洛伯定理  你的脑子里能容纳两种相反的思想吗？——托利得定理  为何高级主管必须互相信任？—
—艾德华定理  为什么执行重于一切？——格瑞斯特定理  怎样判断你的公司是不是太大了？——艾奇
布恩定理  为什么要及时教导第一个犯错的人？——破窗理论  为什么没有监督就没有绩效的改进？—
—洛克忠告    下篇  你不可不知的营销学关键词营销理论  市场的演变与前沿的实践  怎样从企业出发追
求利润最大化？——4P’s营销理论  颠覆4P’s理论框架的学说是什么？——整合营销理论  请消费者
注意还是注意消费者？——4C’s营销理论  6P’s理论有什么实质性突破？——大市场营销理论  什么
是7P’s营销理论？——服务营销  卖的是产品的使用价值还是企业的价值？4V’s营销理论  “超级女
声”在营销方面有哪些亮点？——4R’s营销理论  为何西方企业也讲究“拉关系”？——关系营销理
论  面向21世纪智能时代的思想是什么？——实时营销理论  如何关心顾客的隐性需求？——深度营销
理论  以顾客为导向还是以市场为导向？——一对一营销理论营销战略  在竞争中发现利润区  1970年代
为何肯德基兵败香港？——市场营销环境  为何贸易纠纷此起彼伏？——市场规则  如何在市场里找钱
？——市场细分  怎样抓住市场细分的机遇？——目标市场选择  怎样找准企业和产品的位置？——市
场定位  为何不让试穿的服装店永远没有生意？——体验营销战略  戴尔和保险公司的业务有何异同？
——直复营销战略  怎样让所有员工关注和参加营销活动？——全员营销战略  为何要从“中国制造”
转为“中国创造”？——价值营销  怎样与其他企业结成营销伙伴？——共生营销战略  怎样把世界市
场视为一个整体？——全球营销战略  为何在4S店买不到劳斯莱斯汽车？——定制营销战略  故宫的门
票为何一涨再涨？——低营销  “非传统和反传统营销方式”是什么？——游击营销战略  怎样向竞争
对手学习？——基准营销战略  如何与互补者建立伙伴关系？——互补营销战略  怎样把社会利益与企
业利益结合起来？——公益营销  “香河现象”说明了什么？——捆绑营销  怎样借助体育把生意做大
？——体育营销  服务企业的利润是由什么决定的？——服务利润链营销战术  给对手“致命的一击”  
为何只有“致命的一击”才有真正的回报？——聚焦法则  为什么只有第一或第二品牌才能长期存在
？——阶梯法则  怎样借用第一名的影响力？——比附营销  怎样避免与强势企业正面竞争？——利基
营销  步步为营的战术怎样运用到营销中？—-堡垒式营销  为何说“一流的企业卖标准”？—_标准营
销  打破常规的营销策略何来？——非典型营销  沃尔玛的成功秘籍是什么？——薄利多销  为何会有人
“不买对的，只买最贵的”？——极效营销产品策略  畅销品背后的智慧  如何实现产品的“不完全替
代性”？——差异化营销  为何情感化的产品大受欢迎？——感性营销  为何农夫山泉自称“大自然的
搬运工”？——绿色营销  “蓝瓶的钙”为何大获成功？——色彩营销  为何卖产品不如卖文化？——
文化营销  你买的食用油是“1：1：1”吗？——概念营销定价策略  洞察消费的支付心理  “放长线钓
大鱼”的促销怎样做？——免费赠送  为何银行对小额存款账户收取管理费？——顾客差别定价  怎样
按照顾客的需求定价？——反向定价法  为什么美国和欧洲都曾要求分拆微软？——掠夺性定价  兼顾
各方利益的定价策略是什么？——满意定价策略  怎样迎合消费者心理特征定价？——心理定价策略  
怎样向顾客作出价格上的让步？——折扣定价通路策略  在合适的地方销售合适的产品  营销中的精确
制导武器是什么？——会员制营销  厂家与商家如何共同开拓市场？——合作营销  怎样让客户足不出
户就买到产品？——目录营销  继电视之后最成功的传播技术是什么？——E-mail营销  奇瑞集团是怎
样销售汽车的？——数据库营销  怎样向目标客户有针对性地销售产品？——会议营销  怎样借助互联
网做生意？——网络营销  怎样和顾客“约会”？——许可营销广告与公关策略  无处不在的沟通，无
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处不在的商机  为何商家愿意给电影提供赞助？——交叉营销  hotmail是怎样占领免费邮箱市场的？—
—“病毒性”营销  为何“王老吉凉茶”让人心里温暖？——感动营销  怎样给消费者放一点“感情债
”？——情感营销  为何思科的起诉给华为做了免费广告？——事件营销  为何“好酒不怕巷子深”？
——口碑营销  怎样把市场的突变转化为机遇？——危机营销营业推广与人员推销  销售促进的艺术  怎
样为生意寻找特定的卖点？——主题营销  为什么营销要懂心理学？——心理促销  什么是“旺季取利
，淡季取势”？——淡季营销  推销之神原一平是怎样成功的？——微笑推销  如何进行新产品试销？
——控制试销  怎样派推销员上门销售？——访问式推销  非法传销为何被法律禁止？——金字塔式销
售  如何防止企业对销售员的管理失控？——光明营销客户关系管理  让20％的客户创造80％的利润  如
何向较少的顾客销售更多的产品？——顾客份额  怎样测量顾客需求的满足程度？——顾客满意度  今
天你对顾客微笑了没有？——顾客让渡价值  为什么观光客在美国的商场大肆采购？——顾客是上帝  
如何让20％的客户创造80％的利润？——大客户管理  贿赂顾客能赢得顾客的信任吗？——忠诚营销  
如何与终端用户共同创造价值？——协作营销  如何用恰当的人为恰当的客户提供恰当的服务？——
团队销售品牌管理  基业长青的利器  如何让品牌与其目标消费者建立联系？——品牌定位论  占主导地
位的品牌如何打赢品牌战？——品牌防御战  如何向占主导地位的品牌发动攻击？——品牌进攻论  为
何看到大“M”就想起了麦当劳？——品牌形象论  什么是品牌的灵魂？——品牌的核心价值  不做品
牌的“无印良品”为何成了大品牌？——反品牌竞争  如何获得品牌的持久竞争力？——品牌再造  如
推退出全球化的品牌占领世界市场？——品牌全球化  如何研究品牌的阻力？——阻品牌  如何建立品
牌与消费者的亲切关系？——品牌检验论  为什么可口可乐也销售咖啡？——品牌延伸  怎样保持品牌
管理的弹性和适应性？——品牌模块化管理
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章节摘录

插图：动作研究是研究和确定完成一个特定任务的最佳动作的个数及其组合。弗兰克·吉尔布雷思被
公认为动作研究之的先行者。弗兰克·吉尔布雷思对动作的研究始于早年对建筑工人砌砖的研究
。1885年，弗兰克通过了麻省理工学院的入学考试，却因家庭困难没有入学，而是进入建筑行业，并
以一个砌砖学徒工的身份开始了职业生涯。后来，他成为建筑工程师，被晋升为承包公司总管，不久
又成为独立经营的建筑承包商。在工作中，弗兰克发现工人们砌砖的动作各不相同，速度也有快有慢
。由此，他对砌砖动作和速度生了兴趣，他仔细观察砌砖工在工作中作用的各种动作模式，探索究竟
哪一种动作模式是最好而效率最高的。例如，在砌外层砖时，他把砌每块砖的动作从18个减少到4，5
个：在砌内层砖时，把动作从18个减少到2个，使每个工人一小时的砌砖动作数从120块增加到350块。
他还想出了一种堆放砖的方法，使工人不用像往常那样检查砖的哪一面最好。他设计出一种可调整的
支架，使得工人不必像往常那样弯腰取砖。他还调制了一种有精确浓度的灰浆，使得砌砖时不必多余
地用泥刀涂抹。弗兰克于1904年同莉莲莫勒结婚。莉莲毕业于加州大学，是美国第一个获得心理学博
十学位的妇女，被称为“管理学的第一夫人”。从此，吉尔布雷思夫妇共同开始了改进工作方法的探
索。吉尔布雷思夫妇在动作研究中主要采用观察、记录并分析的方法。为了分析和改进工人完成一项
任务所进行的动作和顺序，他们率先将摄影技术用于记录和分析工人所用的各种动作。由于当时的摄
影技术无法确定一个动作所花费的时间，他们还发明了一种“瞬时计”的设备，可以记录1／2000分钟
的时间。用这种瞬时计进行现场摄影，就可以根据影片分析每一个动作并确定完成每一个动作所需要
的时间。为了在影片中更清楚地描述出一组动作的顺序，他们在工人的手上绑上一个小电灯泡，并显
示出时间。这样，所拍摄的电影中的灯光轨迹就表示完成某一工作所用的动作模式。但是，这种没有
变化的灯光轨迹却不能确定动作的速度和方向。因此，他们又在电路中增加了一个间断开关，使得灯
泡可以时亮时暗，这样，可以利用这种装置从影片拍摄灯泡痕迹的长度和方向来确定动作的加速、减
速和方向。吉尔布雷思夫妇通过对于动作的分解研究发现，一般所用的动作分类，如“移动手”，对
于细致分析来说是过于粗略了。因此，吉尔布雷思把手的动作分为17种基本动作，他把这些叫做分解
动作。
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编辑推荐

《管理学关键词·营销学关键词全知道(超值金版)》：通过书中的关键词，我们能了解到：现代管理
理论是怎样起源的?为什么午饭前的工作曲线会下降?为什么员工喜欢打听别人的收入?“第五项修炼”
到底修炼什么?你的公司适合推行弹性工作制吗?为什么蠢才也会得到提拔?为什么老虎和狼不同时出现?
为什么犯一次错只能批评一次?什么事情员工会牢记在心?为何不让试穿的服装店永远没有生意?故宫的
门票为何一涨再涨?为何会有人“不买对的，只买最贵的”?为什么美国和欧洲都曾要求分拆微软?什么
是“旺季取利，淡季取势”?贿赂顾客能赢得顾客的信任吗?为什么可口可乐也销售咖啡?点亮关键词汇
解析文化热点管理运动 动作研究 霍桑实验 公平理论Z理论 目标管理 彼得原理 价值分析4P营销 4C营销
4V营销 4R营销共生营销 互补营销 免费赠送 品牌再造管理经验500强的通用方法，最有影响力的实践
管理法则像卓有成效的管理者一样思考管理效应管理是科学，更是艺术管理定律入门的阶梯，提升的
跳板营销理论市场的演变与前沿的实践营销战略在竞争中发现利润区营销战术给对手“致命的一击”
产品策略畅销品背后的智慧定价策略洞察消费的支付心理通路策略在合适的地方销售合适的产品广告
与公关策略无处不在的沟通，无处不在的商机营业推广与人员推销销售促进的艺术客户关系管理让20
％的客户创造80％的利润品牌管理基业长青的利器
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精彩短评

1、废话太多，应该一针见血哈点 免得浪费纸
2、书的内容很不错 质量也还好，用于收藏
3、写作参考书籍。
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