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E4_B8_9A_E7_AE_A1_E7_c123_289082.htm 管理七剑又称为“

七剑管理法”。即沟通剑、动力剑、协作剑、决策剑、事实

剑、激励剑和心剑。 由于工作的关系，我经常和各种各样的

企业以及企业的领导者进行正式的或非正式的沟通与合作。

自己同时也是某个企业的成员，也是某个企业的领导者。在

这个过程中，我发现提高企业管理效能有很多不同的做法，

也有各自不同的风格。而给我印象最深的，我认为要做得最

成功、最有影响力提高企业管理效能的办法却是一些很多人

认为最最基本的东西。我把这些很基本的方法总结起来，叫

做企业管理七利剑，简称“七剑管理法”。并且，我认为领

导者在提高其团队效能时，七把利剑必须都用上，少一把，

效果就会大打折扣。 第一利剑：沟通剑---明确传达是管理成

功的基础 一个决策方案会不会得到有效的执行，执行人有没

有参预和拥有感是非常重要的。如果执行者认同这个方案，

认为自己参与了方案的制定，意见得到了重视，执行的效果

会大大加强。如果认为这个方案是上层管理者拍拍脑袋就做

出来的决定，和自己没什么关系，这样的方案是无法获得有

效执行的，更不要说执行到位。 一个很有意思的情景，想必

很多人都熟悉：如果一个公司出了问题，管理者肯定认为下

属执行不到位，但如果问下面的人，大部分都会说是上面的

决策出了问题。这样扯皮，谈何成功!为何上级和下属会得出

这样完全不同的结论呢？ 答案是沟通不畅或者没有沟通。 亚

迪电器公司新产品研发的方案正是这样的情况。为此已经召



开了好几个会议。在这次会议上，生产总监、销售总监、产

品经理各自都提出一种意见，这又让总经理感到很为难。因

为第一次总经理要求他们分别说明自己的理由之后，就果断

地表决，认为产品经理的方案最为合理，就要求大家按照他

的方案去执行就好了。当时大家都没有异议，便宣告散会，

没想到大家会后一点行动都没有。后来才了解到生产部的意

见，说是由于采用产品经理的方案，就由产品经理来主管好

了，跟他们有什么关系。所以没有采取配合的行动。销售部

的意见也差不多，他们的意见是‘这样也好，我们正忙着，

这个事就交由产品经理来完成吧。’谁都知道，新产品研发

，没有其它部门的配合，产品经理是寸步难行的。 吸取上次

快速决策的教训，这位总经理在第二次会议上不做任何决定

，说他们三方的见解都有独到之处，可以结合起来取长去短

，让他们自行合作。但结果还是原来的一样，大家还是没有

行动起来。 为何出现这样的问题叫？因为在第一次会议上总

经理显得相当独裁，直截了当地判产品经理获胜，并且当场

颁发奖牌，生产总监和销售总监当然受挫。他们觉得自己也

花费了不少时间，也费了不少脑筋，你老总凭什么在短短几

分钟之内但断定他们的方案不行？再说，你也不是神仙，就

算是神仙，那以后大家就不用开会了，由你总经理独自裁决

，宣布执行就好了。第二次会议他又犯了另外一个错误，就

是误解了“中庸之道”的真义。以为上次会议自己太过独裁

，这次会议就民主一些，没想到这个“民主”的结果是落了

个“四不象”。 后来这位总经理又召开一次会议，在这个会

议上不要明确表态谁胜谁输，都给大家一个面子，然后通过

会后的行为来向各位暗示你最欣赏的方案是哪一个方案，同



时要求他们互相配合把方案做得更好。 这次他这样做，会后

马上把产品经理叫进办公室，但并不需要直接告诉他，打算

采用他的方案，希望他去协调生产总监和销售总监，而是问

他：“你觉得你的方案怎么样？”一方面要产品经理继续研

究，一方面为自己留下退路，万一后来生产总监和销售总监

的合理坚持而又实在比产品经理的方案更佳，还可以转而支

持更好的方案，使其顺利获得一致的协议。这才是中庸之道

的本意，这才符合中国人的做法。 当然这次会议的结果是皆

大欢喜。 寻求共同意见并不是一件简单的事情，因为，不是

每个人都乐意在那里提出他的见解。而有些人只会在那里说

瞎话。这些都是小问题，最怕的是有些人借此机会和你唱反

调。所以，寻求共同意见也是要讲究方法的，否则不但达不

到当初目的，有可能还会帮倒忙。 标准的西方做法，是对问

题作辩论，并对供选择的方案提出赞成或反对的理由。而我

们东方的做法呢，是参与者轮流发表各自的意见，而没有讨

论。不论用哪种方法，都要鼓励你所请教的人说出他们的意

见。然后，你作总结，设法达成某种程度的一致。有可能达

到什么程度，就达到什么程度，不要做硬性的要求。因为你

已经有了初步的方案，你找大家来的目的是为使方案更加完

善的，而不是一定要推翻方案或者拿出另外一个新的方案来

。 当然，在这个过程中有可能会把原来的方案推翻重来，或

者会提出一个更好的新方案，但这些都应该是自然的发生，

而不是硬性要求。否则大家就会为了推翻方案而推翻方案，

或者是为了拿出新方案而拿出新方案，这对问题的解决没有

实际意义。 第二利剑：动力剑--拥有梦想是团队奋斗的动力 

目标是制定计划之本，无论是作长期、中期计划，还是作短



期计划，均如此。设定有弹性、周到而又可行的子目标，有

助于团队取得最终目标。 在设定目标时，重要的是要胸怀大

志，因为对巨大成就的渴望，会促使人们积极行动起来。在

这一点上，体育界和商界是相同的。胸怀大志的领导者能够

证明，那些看上去不可能实现的事情，其实往往是很多人都

能做到的。设定目标的实现将使团队成员无比自豪，旁观者

普遍赞赏。刘总监在设定参与竞争对手的圈地运动时，就对

各分公司经理们说：在全国的各种重点商场，我们A品牌必

须争取到最好最大的位置。对于加强实地的基础建设方面，

他列出了七个要素：销售服务、终端生动化、促销员培训、

团队建设、创新渠道、客情关系、价格管理。对于每个要素

的完成提出了明确的标准和完成实施的时间、相关责任人以

及考核办法、奖惩办法。因为目标是大家共同讨论认可的，

没有人在遇到困难的时候惊慌或推诿，大家都努力地实现目

标。另一方面，积极向上的心态对于目标的实现是至关重要

的。因此，刘总监的一个工作就是设法让整个团队都具备这

种心态。因为他知道，实现目标正是对一个领导者能力的决
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