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6_A5_9A_E7_9A_84_E4_c67_470419.htm 项目管理既是科学也

是艺术，从组建项目团队开始到带领项目团队完成项目目标

而取得成功绝非易事。组织环境和文化，人员组成和特点，

团队，方法工具技术，风险，范围，进度，成本和质量诸多

项目经理要考虑的问题。即使有科学的项目管理方法论，有

组织级的过程做保证，但项目经理的经验往往仍然是最重要

的内容。 确实，没有必要把项目和人生挂到一起，但从多年

的项目管理和过程改进中确实获取到不少的生活领悟，从少

年到中年再到老年，人生有何尝不是一个项目，人一生的所

有活动都是按照目标把这个大项目经营好。 “清楚的了解自

己的能力和效率”这是做项目和最近实施量化项目管理的一

个重要体会，每个人都应该对直接的生产率和效率有充分的

认识和了解，要做到这个自然就应该做好时间记录，学习记

录时 间和分析时间。了解自己的效能目的仍然是为直接赚取

最大的效益和价值，比如你是一个作手工瓷器的工匠，则你

必须清楚的了解直接做瓷器活的生产率和速度，你 通过经验

的积累和历史工作情况就会形成一些量化的数据，比如一个

月做的瓷器量在100-120件。 这就是一个量化的数据，对你最

有用的数据。如果你没有这种量化的数据，则你个人的最大

价值就无法发挥出来，无法赚取最大的利润。接单小于100件

了自己太空闲把时间浪费了，接单大于120件了则按期无法交

货造成违约赔偿。因此只有在这个区间内你每个月才能够创

造最大的效益，因此量化自己的生产率是对自己有 利的事情



。 我们平时讲每个人应该信守承诺，但这往往又不只是态度

确定的。你给客户承诺一月交200件，你态度再好也完成不了

，因此要信守承诺不仅仅是态度问题，不仅 仅是时间管理问

题，更多是需要通过时间记录，历史数据分析清楚的了解到

自己效能和生产率。我们很多时候不敢承诺往往就是历史数

据积累不够，对自己生产率不 清楚，在客户给定的期限交

付200件自己心里也没有数。 工匠有了100-120件的生产率的

历史数据后。那是否就有100%的把握交付呢？当然不是，因

为我们在做任何事情过程中都会遇到各种风险和不确定性因

素，不确定性有多大，仍然需要看历史数据，看历史月份自

己的生产率是否稳定？如果过去的一年12个月自己有11个月

都达到了这个区间，则说明你的效能基本是稳定的，你的估

计有11/12=90%左右的把握能够完成。如果过去一年有5,6都

偏离这个区间，要么高或者要么低，则说明你做事情不稳定

，你可能是一个感性或情绪化的人，高兴的时候生产率很高

，不高兴的时候又可能很低。如果这样的话就麻烦了，你最

高兴时候产能可能是200件，如果你按这个产能去接单， 但做

单的一个月刚好又遇到了自己最情绪低落的时候，那可能就

会导致你大量的延误的损失。 在有了这种自我的生产率数据

，并且自我又能够保持这种数据比较平稳的时候，你就可以

更有信心的知道如何去充分发挥自己的能量，赚取最大的价

值。但这仅仅是第一步，你的生产率数据是仅仅针对0.5升容

积以下，雕刻工艺的简单瓷器制作的效率。而客户和市场又

时候千变万化的，当客户需要的是100升上的瓷器或者是需要

复杂的美工雕刻的瓷器的时候，自己可能又不知所措了，因

为原来没有做过类似的瓷器而导致你没有可以类别的经验数



据。 这就引入了第二个层次的问题，我们平时的效率和估算

是基于我们的工作是可重复的，基于我们做的产品是类似的

思路进行的。一旦市场和产品变化我们已经积累的效率数据

就失灵的。这个时候就需要考虑根据历史数据去建立参数化

的估算和预测模型，还是刚才的例子我们可以分析出来彩瓷

的制作工期跟瓷器的容积，形状，加 工工艺，雕刻的图像的

数量，上色的层次等多个因素相关，而且你可能还会观察到

当需要制作的瓷器容积不断增大的时候，工期往往是曾现指

数级别的非线性增长。 这样你就清楚了为了适应变化，必须

改进自己对数据收集的粒度，并且有意识的去分析工期目标

和各个影响参数之间的关系。你积累的历史数据越多，你就

越容易建 立起一种参数化的预测模型。注意了这种模型并不

是说一定要体现为一种数学公式，也可以体现在你自己的经

验思维中。 第一个层次在可重复，第二个层次在预测。而我

们往往不会刻意去做这些事情，我们为自己预留太多的缓冲

时间，让我们形成一种假象，这种假象让我们无法真正了解

自己的能力和获取最优化的价值回报。同样，这种态度也往

往是跟组织的绩效考核相关的事情，我们不需要太了解自己

的生产率，企业或雇主仍然会按月给我应得的报酬。在一些

企业或工厂实行的计件工资制正好打破了这一个规则，更好

的去促发每个员工了解自己的生产率和提高自我效率。 你在

为谁工作？我们往往很难回答这个问题。当无论这个问题答

案如何，我们都应该有意识的去了解自己的能力和生产效率

，你对自我能力了解的越清楚，你越能够信守承诺创造最大

价值。你和竞争对手间的差距不是一天两天造成的，更多的

是一种日积月累的差距，你只要能够认识到这点，不断持续



改进，并保持适当的加速 度，则对手往往就很难超越。再回

来看刚才例子，如果你的生产率是500件/月，而你对手是100

件/月。在这个时候你对手绞尽脑汁提高一倍效率得到的利润

只相当于你提高20%效率的回报。 100Test 下载频道开通，各

类考试题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


