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内容概要

　　本书既是一部简洁明了的通用汽车发展史，也是一部引人入胜的个人职业生涯传记；它以全新的
视角诠释了斯隆的管理理念与技巧，是对斯隆实践经验的总结和提炼。
本书在讲述通用汽车公司是如何从一个效率低下、人员涣散的汽车联合体，成长为一个高效运营、组
织结构先进的汽车巨头的同时，阐释了斯隆是如何将精妙的商业理念运用于公司运营的实践之中，以
及如何解决和处理在企业变革过程中出现的各种问题与矛盾。
　　本书内容有两大特点：一方面，各章内容鲜明地列举了斯隆的管理智慧；另一方面，其他大大小
小的公司和组织的大量案例也编排其中，这些案例同样闪耀着斯隆富有指导和创新价值的实践智慧的
光芒。
　　本书适合企业管理者和管理咨询人员以及MBA师生阅读。
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作者简介

　　艾林·弗里曼，作家、咨询顾问。
在过去的20年间，弗里曼致力于定性研究及管理工作，曾经为多家世界五百强企业提供管理咨询服务
，这些公司包括可口可乐、AT&T、福特公司以及美国运通公司等。
弗里曼是国际管理咨询机构——弗里曼国际公司的总裁。
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