
第一图书网, tushu007.com
<<每天读一个管理学案例>>

图书基本信息

书名：<<每天读一个管理学案例>>

13位ISBN编号：9787506480642

10位ISBN编号：7506480646

出版时间：2012-2

出版时间：中国纺织出版社

作者：张丽

页数：432

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<每天读一个管理学案例>>

内容概要

张丽编著的《每天读一个管理学案例》通过对300多个经典管理学案例的解读，深刻剖析了当代管理者
需要具备的个人素养和必须掌握的管理定律，给管理者提供了最具参考价值的300多条真经。
《每天读一个管理学案例》融深刻的哲理和切实可行的操作方法于一体，细致具体却不教条死板。
管理者可以在畅快淋漓地饱览企业发展经典实例的同时，学到让公司做强做大的方法，以及打造高效
团队的管理秘诀。
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书籍目录

第一章 良好的个人素养，出色的人格魅力——解读领导素质与魅力
第二章 指出方向，与员工共绘蓝图——解读愿景管理与目标
第三章 管理有时就是一种人际交往——解读沟通管理与协调
第四章 呼之即来，来之即战，战之即胜——解读团队管理与组织建设
第五章 要“管得少”，又要“管得住”——解读领导艺术与方法
第六章 一切的竞争都将回归人才的竞争——解读识人选人与用人
第七章 没有规矩，不成方圆——解读制度设计与修正
第八章 执行不彻底，一切都是空谈——解读细节管理与执行
第九章 名为治平无事，实有不测之忧——解读危机管理与应对
第十章 不必事必躬亲，放好风筝牵好线——解读授权管理与反馈
第十一章 管理之道在于经营人心——解读人性化管理真谛
第十二章 带出一批精兵强将是管理者的头等大事——解读人才培养与储备
第十三章 不怕有风险，就怕不谨慎——解读风险规避与决策
第十四章 人脉决定财脉，与外界关系要搞好——解读公关企划与社交
第十五章 产品是你的核心竞争力——解读产品研发与生产管理
第十六章 携手合作，共创辉煌——解读合作战略与竞争
第十七章 酒香就怕巷子深的时代——解读市场管理与营销
第十八章 管理者要算大账，也要算细账——解读财务管理与控制
第十九章 让员工自己跑起来——解读激励管理与奖惩

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<每天读一个管理学案例>>

章节摘录

版权页：20世纪初期，汽车还是富人的专属。
1903年，亨利，福特建立了福特汽车公司。
福特的目标非常明确，就是要制造人们都买得起的汽车。
经过多年的精心研制，亨利·福特终于造出了自己梦想中的汽车。
这种T型车坚固结实、容易操纵，售价是825美元。
1908年，T型车推向市场，当年就卖出了一万多辆。
接着，福特不断削减各种成本，到了1912年，T型车的售价降到了575美元，这也是汽车售价第一次低
于人们的年均收入。
到了1913年，福特汽车的年销量接近25万辆。
要为大众制造汽车，就必须让人们买得起，这就意味着必须要建立一种规模经济，进行大规模生产，
这样才能降低成本。
一次偶然的机会，福特参观了芝加哥一家肉品包装厂。
当时他看到肉品切割生产线上的电动车将屠宰后的肉品传送到每位工人面前，工人们只需切割事先指
定部位的肉品。
福特大受启发，回来就为自己的公司建立了汽车装配线。
装配线的建立，让福特公司拥有了明显的效率优势，远远胜过了竞争对手。
在1908-1912年间，装配线的建立让汽车售价降低了30％。
到了1914年，福特公司的13000名工人生产的汽车超过了26万辆，而当年其他所有汽车制造商总共才生
产了28，7万辆汽车，仅仅比福特公司多出10％。
1920年，美国经济衰退，汽车的需求量也随之减少。
由于福特汽车的成本很低。
因此他们能够将自己汽车的价格再降低25％。
这时的通用汽车公司则无法像福特汽车公司一样降价，销售额急剧下滑。
到了1921年，福特汽车的销量占据了整个市场份额的55％，而通用汽车公司所有汽车的销量仅仅占了
整个市场份额的11％。
在与福特的竞争中败下阵来的通用汽车公司总裁斯隆明白，自己不能与福特公司的低成本T型车展开
竞争。
经过权衡利弊，斯隆认为，福特公司只制造一种类型的汽车，这虽是他们的优势，但也是他们的劣势
。
随着人们对汽车需求的改变，产品多样化、消费者分层化应该是汽车发展的一个方向。
于是，斯隆为通用汽车公司制定了“满足各类钱袋、各种要求”的汽车新战略，参照人们经济状况的
不同，提供不同价位和档次的产品。
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