
《管得越少，成效越好(管理大师杰克�韦尔奇的
治企思想：管理越简单越好！

一本书帮助中小企业主让管理回归简单 )》

书籍信息

版 次：5
页 数：
字 数：160000
印刷时间：2013年08月01日
开 本：12k
纸 张：胶版纸
包 装：平装
是否套装：否
国际标准书号ISBN：9787506498593



编辑推荐

“管得越少，成效越好”是管理大师杰克?韦尔奇的著名观点。与过去那种强调控制、干
预、约束和阻挡的传统管理者不同，现代企业需要的管理者应该发挥协助、激励和教导
的作用，让管理回归简单。这种简单管理的理念不仅能使管理者从繁琐的具体事务中解
脱出来，提高行进的速度，更能为企业上下注入新的活力，去挑战全新的高度。
《管得越少，成效越好》以杰克?韦尔奇的名言入题，从传统管理的误区、简单管理应掌
握的做事策略、用人之道、授权法则、员工自主管理以及管理者自身素质修炼等九个方
面，详细论述了“简单管理”的内涵、意义和实战守则，并结合大量古今中外的管理实
例，力图使“简单管理”不再是高高在上的西方管理理念，而是真正落到中国企业管理
实践的实处，成为能为广大企业管理者所用的管理利器。

内容简介

“管得越少，成效越好”是管理大师杰克?韦尔奇的著名观点。与过去那种强调控制、干
预、约束和阻挡的传统管理者不同，现代企业需要的管理者应该发挥协助、激励和教导
的作用，让管理回归简单。这种简单管理的理念不仅能使管理者从繁琐的具体事务中解
脱出来，提高行进的速度，更能为企业上下注入新的活力，使之去挑战全新的高度。
本书从传统管理的误区、简单管理应掌握的做事策略、用人之道、授权法则、员工自主
管理以及管理者自身素质修炼等九个方面，详细论述了“简单管理”的内涵、意义和实
战守则，并结合大量古今中外的管理实例，力图使“简单管理”真正落到中国企业管理
实践的实处，成为能为广大企业管理者所用的管理利器。
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前 言

彼得�德鲁克指出：“管不在能知，而在能行。企业管理不是一套复杂的理论，而是一
套因时而势、使事物的发生和发展变得可行的办法，能创造出结果的、产生绩效的办法
，就是好的管理。”德鲁克所说的“因时而势”，就是顺应规律。顺应规律，循天时、
合地利、顺人性的管理就是好的管理。
杰克�韦尔奇提出：“管得越少，成效越好。”他解释道，习惯于相信自己，不放心他
人，粗鲁地干预手下的工作，这是许多管理者的通病。这会形成一个怪圈，上司喜欢从
头管到尾，变得事必躬亲，独断专行，疑神疑鬼；部下则感到束手束脚，久而久之养成
依赖的习惯，丧失了主动性和创造性。杰克�韦尔奇的观点与中国古代哲学家老子“无
为而治”的思想有异曲同工之妙。“管得越少，成效越好”的管理就是好的管理。
管理学中的奥卡姆剃刀定律表明：“如无必要，勿增实体”、“能用较少的东西做到的
事，如果用较多的东西去做，就是徒劳”。奥卡姆剃刀定律在企业管理中可进一步演化
为简单与复杂的辩证关系：把事情办复杂很简单，把事情变简单很复杂。
在企业的管理实践中可能绝大部分管理任务是毫无意义的，去掉这些多余的活动，实现
降本增效就指日可待。化繁为简，砍掉冗余，才能更高效。把“复杂简单化”的管理就
是好的管理。
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在线试读部分章节

6、砍掉多余的经销商户
不少企业都有许多经销商户，经销商以批发价从公司把货提走，以零售价卖给消费者，
挣一个差价。企业和经销商各取所需，互利合作。可是，有的企业在这种合作中出现了
大问题，货发出去了，但是许多货款却追不回来。为了解决这个合作并不互利的问题，
必须筛选客户，砍掉多余的经销商户，不能只是为了尽快地让产品出手，饥不择食，谁
愿意要就拉走。
企业往往都有密密麻麻的客户名单，如何下手筛选呢？其实不难，可以先对客户进行分
类，分分类就会找出筛选的标准了。把众多客户分成大客户、小客户两类比较容易，还
可再细分成诚信与不诚信两类，一交叉，就是四类。
（1）小而不诚信的客户。销售量很小，对企业又不讲诚信，企业的产品如果让这些客户
去经销，企业可能永远得不到好处。对这一类的经销商，该趁早淘汰出局。
（2）大而不诚信的客户。销售量很大，但对企业的态度却欠佳，这类的经销商不好惹。
他们“客大欺店”，不是企业的朋友，不可能与企业互利互惠。他们不希望双赢，只希
望自己单赢，但是他们的单赢必然会损害企业的利益。这些大而不诚
信的客户常常向企业提出许多难以接受的条件，令企业进退两难。一旦不能满足他们的
愿望，他们就给企业还以颜色——窜货、降价倾销、扰乱市场、长期拖欠货款。所以，
找经销商不能专挑大的，要看清是否有诚意。
（3）小而忠诚的客户。此类经销商因为规模小，或因经销的经验不足，所以销售量不大
。但企业可不要看不起他们，他们会尽心尽力地帮企业做事，因为与此同时他们也是在
帮自己。企业求他们，他们也有求于企业，完全可以“两好合一好”。至于销售量小，
那没关系，积少才能成多。只要尽心，日积月累，也能成一定的气候。企业在市场上，
西瓜要摘，芝麻也要捡。许多大经销商都是从小做起的。对这些小而诚信的经销商，应
当扶持、培养，说不定今后也会变成企业忠诚的大经销商。
（4）大而忠诚的客户。他们销售量大，对企业也讲诚信，是最佳的合作伙伴。砍掉第一
、二类，维系第三、四类，这是企业实现简单管理的最佳选161择。
营销大师科特勒说：大客户并不是指最具获利能力的客户。不论在价格上还是在服务上
，大客户通常都要求得更多。大客户较强的销售能力与他愿不愿销售你的产品、能不能
将你的产品销售出去不是一回事。
⋯⋯
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