畅销书中学管理
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如果你在寻找现代管理思想，可以读读最新的畅销书，也可以研究一下施至成30年代以来一直使用的经营方法。 
Jet Magsaysay 著 
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    要想解释商业成功，离不开一种好的管理理论。当然，也可以通过一种优秀的管理实践。菲律宾零售业巨头、Forbes（编者译：福布斯）杂志榜上有名的亿万富翁施至成只正式学了两年商学。但是，他由零开始，在过去50年里取得了一连串的商业辉煌。 
    施至成的经营方法摆脱了无数矛盾冲突，如现代与永恒、东方与西方、中国式管理与全球统一的管理、理论与实践等。让我们看看如何把这些零散的观点总成一个统一的整体。 

卓越的运作 

    有些企业为什么能在市场上领先呢？Michael Treacy（萃西）和Fred Wiersema（魏斯马）的答案是：专注。具体说来，就是要专注于下述三种"价值取向"之一：领先的产品或服务、贴近顾客和运作卓越。他们对最后一种取向进行了如下解释： 

    "运作卓越型公司在其市场中，提供一整套无可比拟的包括产品质量、优惠价格和快捷服务的方案。……热心实施运作卓越战略的公司创造了有四种独特特征的运作模式： 

    ·尽可能优化并精简提供直销产品和基本服务的业务流程，以减少开支和业务混乱。 

    ·运作规范化、简洁化并加以严格控制和集中计划，很少给普通员工以自主决定权。 

    ·管理体制上，强调统一、可靠、快速交易及服从标准。 

    ·企业文化方面，憎恶浪费、崇尚高效。 

    ——萃西和魏斯马著《称雄市场的价值取向》（见本刊1996年1月号）。 

    在一个许多人通过房地产暴富的国度里，施至成专注于卓越运作。他的巨型购物中心在工作日每天吸引了100万人，周末还要多50%。要为这么多顾客服务需要掌握一门科学，施至成对此已十分精通，即对后勤管理、信息科技与摒弃浪费的企业文化的综合。他说："我创业时并没有土地，因此我必须靠行动取胜。我发展了卓越运作。" 

专注于自己的优势 

    "我们需要建立哪些新的核心能力？需要探索哪些新的产品概念？应该结成哪些联盟？应该追求哪些长远措施？" 

    "许多企业对上述问题的重视远远不够。……高层经理常常不愿面对问题。因此，紧急的事挤掉了重要的事；对未来基本上是不管不问；并且行动能力，而不是思维能力和想象力成了领导才能的唯一衡量标准。" 

    ——Gary Hamel（汉默）和C. K. Prahalad（普莱哈）著《企业的核心能力》（The Core Competence of the Corporation）。 

    同汉默和普莱哈所说的许多高层经理未能做到的正好相反，施至成总是将构思未来和构筑企业核心能力放在首位。 

    二战后，他利用鞋业起家。"其他人认为鞋业是个小生意，我却不这样想，"他说。很快，他的鞋子销量即达上亿双。随后，他又成功地利用鞋业进入了百货业。"鞋业带来了顾客，我可以向他们出售其他商品。"当他的百货店招来了越来越多的人后，他又准备在百货店的基础上开办购物中心。他的下一步行动是：把旅游和购物结合到他遍布菲律宾的购物中心中去。 

    施至成有一句很短的名言，用精确的管理行话描述了这种循序渐进的步骤："附加价值、协同合作、多重效应。" 

为未来而投资 
    John Harvey-Jones（哈维琼斯）指出，金钱是商业机器的动力。"但许多商人对待金钱的方法却是惊人地不负责任。"他接着说道："现实中，每家企业的投资机会都应多于所能筹得的资金。如果不是这样，管理人员一定对其所在行业缺乏清醒的认识。……如果你真的不能替股东进行有益的再投资，那你最好把钱还给他们，他们自己可以决策。……我们每个人都必须做自己真正的工作，不顾一切地瞄准业务的最根本处，并将资金集中于我们比竞争对手更有优势的领域。当然，所有的人都认为自己已做到这一点了，但九十年代的问题却迫使我们更加精于取舍。正如所有的管理问题一样，这一过程由于需要有长远的业务眼光以及为未来而投资，因而变得更为复杂。" 

    ——哈维琼斯著《经营求存》（Managing to Survive）施至成可不属于哈维琼斯所说的"不负责任"的人。他不但不鲁莽（别人认为大胆的项目在他看来是财务上行得通的梦想），而且还能将集团资源专注于自己的运作优势之上。 

造钟与报时 
    "拥有一个伟大的设想或做一个颇富魅力、目光远大的领袖是"报时"；建造一个能脱离于某一位领导、经历各种产品周期后还能繁荣昌盛的企业才是"造钟"。……高瞻远瞩企业的建造者偏爱造钟，而不热衷于报时。他们集中精力建立一种机构，……并不热衷于依靠目光远大的领导人的个性特点，而是以建造大厦的方法，把精力用在构筑企业的结构特点之上。他们工作的主要成果不是把一种良好的思想付诸实施，不是使个人更具魅力、满足他们的自尊心，也不是积累个人财富。他们最大的创造就是企业本身以及企业所体现的精神。" 

    ——柯林斯（James C. Collins）和波拉斯（Jerry I. Porras）著《企业精神，贯彻始终》（见本刊1996年1月号） 

    施至成自1936年离开出生地福建来到菲律宾后，他已证明自己是位有 远见卓识的领导。当他创建的SM集团凭自身力量证明它是个 有远见的企业时，给他带来了最大的挑战。有趣的是，证明他最终成就的任务将由其继承者来完成。象他惯常一样，施至成早已预见到了它的降临。他办公室外日新月异的马尼拉景象说明了举国上下的一片乐观情绪。这种情绪在最艰难的时期，似乎只有施至成才有。他望着那划破马尼拉天际的新摩天大楼，说道："现在，大家一片乐观。但是，50年后这些企业又有多少还能存在呢？这不是件容易事。" 

    另外，施至成的管理方法中也有一些因素找不到对应的理论。下面这些对许多问题的看法就表明了他自己的思维，或许我们该简单地称之为"施氏思想。" 

领导素质 
    "我一直是个领袖。12岁那年来到菲律宾时，我的思想即已十分明确。在邻居中和学校里，我很快便成了同龄人中的领袖。虽然有些朋友和邻居十分富有，而我不是，但是我从来没有感到过自己不如人的情结。 

    "人应该大胆展示自己的与众不同之处。80年代初期，我们在修建SM City-North Edsa（编者译：北爱沙SM购物中心）时，所有人都对我说，在经济萧条时期建那样一个巨型购物中心不会成功。但是，我有很好的计划，坚实的资金来源，而且充满信心。当我认为自己主意不错时，就会很固执。我要证明我能成功。 

    "1987年，菲律宾再度陷入经济危机。没人敢轻举妄动，有些人甚至要出国。但我却在买地，规划建大型购物中心。我以每平方米2000比索的价格买下大型购物中心所占的那块地。今天，那里的价格是多少呢？20万比索（合7600美元）。艰难时期物价便宜，还可以低价收购他人的企业。其实，当没人买时，机会倒更好。" 

长远目光 
    "我一直在细心观察、不断学习。我对未来考虑得很多，不断问很多问题：这事发生会怎样？我这样做或那样做会有什么后果？然后自己回答自己的问题。" 

    "我说的'未来'指今后5到10年。如果努力的话，你能看得那么远。但仅有长远目光是不够的，必须收集实现这一长远目光的所有成分。" 

成功的关键 
    "成功取决于确保把一切做对。一个人可能有远大的目光、很强的领导才能等等，但如果漏掉了哪怕是一个要素，整幅图画就不完整了，也就不会成功。" 

为钱而工作 
    有人问我，既然我现在已有如此成就，为什么还要工作？他说，我当然不是为了钱。但我告诉他，我确实是为钱工作。我想，他觉得这个答案有污了他。但这只是因为他没能理解我的含义。“对我自己来说，钱并不重要，但对我的项目却很重要。如果我不在项目中投入一定资本，而是100%依赖银行提供资金，那些项目就不再是我的了，而是银行的。因此，我必须工作挣钱，为项目筹资。我不是为自己工作， 而是为了大家的利益实现自己的梦。” 

    Jet Magsaysay系本刊总编辑。 

