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内容概要

无论是在商业界还是在我们周围的世界，变化越来越快，这意味着我们需要挣脱过去框架的束缚，只
为了能够卓有成效的适应正在发生的变化，进而为将来谋求竞争优势。
    《打破管理常规》的目的在于培养读者的一种能力，拥有该能力的人能够开发一系列的思想观念，
从而获得阶跃性的工作成果。
人的大脑犹如一台高性能的计算机，但大多数人不知道如何使它有效运转。
就绝大多数人来说，他们所知道的惟一的思考策略是逻辑分析，惟一的备用策略是不甚明了的头脑风
暴（也很少能够产生什么成果）。
    《打破管理常规》的目的在于使读者能够运用八种思维策略，这些思维策略是建立在一种全新的概
念——三角形思维——的基础之上。
线性或垂直思维总是存在盲区，于是出现了横向思维，它拓宽了思路但是其结论通常没有实用性。
三角形思维通过直接聚焦于最终的实际结果克服了上述的局限性。
它要求同时做三件事：构思阶跃性变革、积累经验、运用创造性思维。
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作者简介

约翰·奥基夫是宝洁公司的副总裁，在职业生涯的早期阶段，他在中东开始自己的事业，32岁时成为
驻希腊全国经理；在美国母公司任过职；后任台湾分公司的总经理；38岁时成为英国分公司的管理主
任。
然后担任了北欧区域副总裁，44岁时担任保健与美容产品事业部欧洲区总裁，最
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章节摘录

　　在行动区间内行动,针对正确的问题:个人案例　　在20世纪80年代中期，我接管了宝洁公司的台湾
子公司，这是一个刚起步的公司。
这个公司是与台湾消费品公司合资建立的公司。
当时所运营的产品品牌是由宝洁公司以前出口到台湾，以及由台湾本土公司生产的。
无论怎样，子公司的运营状况不良。
它规模不大，也没有赢利，实际上它当时处于亏损状态。
　　　　毫无疑问，迫切需要采取行动。
这也是我为什么来这里的原因。
通过迅速浏览品牌状况，发现几乎所有品牌产品的销售量和利润都可以而且需要提高。
我们的洗碗剂销售不畅,没有赢利。
香皂的市场份额有很大的提高余地，利润也可以提高。
一次性尿布和卫生巾都没有得到充分发展。
　　　　这个组织和我的老板都盼望我作为一个新领导能够采取有效措施，扭转局面。
　　然而，我们用了一定的时间来思考在行动区间内所要解决的正确问题。
当然，我们可以致力于改善我们已有的产品，改良现有品牌。
　　实际上，最大的诱惑在于马上想出能够立即实施的意见和行动计划，改善公司状况。
相对于原来，组织将会立刻做出反应，并有动力采取行动以改善产品。
由于整个公司都陷入困境，所以确实需要立即采取行动。
　　但是，对公司产品的浏览表明，立即采取行动并不能把我们从一个相对弱小、无赢利的公司改变
成为一个大规模的、赢利的公司。
　　我们认识到正确的问题不在于改善我们已有的产品，而是应该在台湾发展大规模赢利的业务部。
　　这促使我们思考所有的选择方案。
我们在台湾可以进入并赢得哪些尚未进入的业务和品牌?这就迫使我们去研究哪一部分市场竞争激烈，
哪一部分竞争不激烈。
我们还研究了台湾消费者的倾向，以及对今后5年或10年的预测。
　　而且，当我们在研究时，我们没有限制自己一定要对现有的业务投资。
我们保持选择的开放性。
　　我们没有过早感到恐慌，也没有自毁前程。
这个过程也没有出现由分析导致的瘫痪。
这种分析过程恰到好处，并保持在行动区间内。
　　从研究解决正确问题的选择方案所得出的结论，无论是在应该做什么方面，还是应以什么速度做
方面，都令人激动。
　　我们可以扩大的业务是洗发香波。
洗发香波的市场大，而且还在扩大。
在台湾，尤其是年轻人，使用的都是西方国家的产品，他们通常要为使用优质产品花费更多的钱。
然而，那时台湾的洗发水市场仍旧充满了低价劣质的本地产品。
没有一家跨国公司专注于洗发水产品。
　　相反，对于其他种类的产品，跨国公司已经领先我们控制了市场，或确立了强大的、无法改变的
市场地位。
例如洗衣剂产品或香皂。
　　重要行动集中于建立一个大规模的洗发水业务部，此外，要在这类产品出现激烈竞争之前抓住一
线机会迅速采取行动。
　　相对而言，把力量集中在现有的洗碗剂或者香皂上不会使业务壮大、赢利，无论如何，我们可以
先静观其变。
目前形势不会有什么太大的改变。
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　　子公司集中力量向市场迅速推出4种洗发水品牌，偏重于快速行动，而不做太多的测试。
　　这次行动不仅成功地建立了一个大规模的、赢利的台湾子公司，而且还创造了日后可以应用于全
世界的成功的模式。
台湾子公司首次在美国之外引进二合一洗发水，这种洗发水后来成为风靡全世界的Wash＆Go；子公
司重树了“潘婷”洗发香波的品牌，这个品牌随后也在全世界流行开来。
　　这里有一个例子，你可以利用它来练习针对正确的问题在行动区间内采取行动。
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媒体关注与评论

　　对那些希望自己的组织发生脱胎换骨变化的管理者和领导者来说，该书是一个取之不竭用之不尽
的宝藏。
　　加雷思·摩根教授想像力公司CEO在一个极为推崇开拓进取、事业心以及首创精神的时代，经理
人员极易陷入组织规范和个人禁忌两种泥潭之中。
约翰·奥基夫的观点令人耳目一新，向人们展示如何突破个人局限性，打破组织发展的束缚，实现企
业和个人职业的双重突破，并不断重复这个过程。
　　罗伯特·赫勒这本书生动、流畅，会驱使你不断地问自己：“在我自己的事业中，如何找到摆脱
思维樊笼的机会?”只要你能对本书中的任何一个观点有所领会，你所花费的时间就会得到数倍的补偿
。
　　休曼特拉·戈沙尔伦敦商学院战略领导学教授观点新颖而又方便实用的书不多见，约翰·奥基夫
的《打破管理常规》就是此类书中的精品，值得向读者推荐。
　　迈克尔·J．卡米美国战略管理顾问对于我们所有的策划人而言，《打破管理常规》应该是必读书
，该书令人乐观向上、干劲十足，内容可信，方法易行，是星期天晚上的最佳读物⋯⋯使自己恨不得
马上投入到工作之中!凯文·罗伯茨盛世长城国际广告有限公司CEO本书读起来轻松，着眼于如何取得
成功。
如果你希望自己不再受渐进主义的困扰，这本书不可不读。
毫无疑问，它能帮助你取得非凡的业绩。
　　丹尼斯·马拉马蒂纳斯汉堡包大王公司CEO让位吧!爱德华·德·博诺——有一位新的思想者出现
了，他精通思维的艺术，此外，他还是一位成功的职场人士。
　　关于创造一种变革文化的书很多，但是，在如何改变思维习惯(这种习惯使我们绝大部分的智力未
能得到有效利用)这一点上，没有哪一本书说得比本书更准确清楚。
作者亲自做出保证：如果他的策略不能奏效，将退款。
本书将改变读者的观念和思想倾向，促使读者认识到在日常的管理活动中有多少本可以用于创造的时
间和脑力被浪费了(读完本书之后，人们不会再对会议和备忘录熟视无睹)。
作者的主要目的是将读者从安全的渐进式改善的樊笼推向更为广阔的天地，这需要承担一定的风险，
但是进步也将非常显著。
他的首要工具是他所谓的“三角形思维”。
这是爱德华·德·博诺的横向思维的变种，但遵守3个规则，这些规则要求同时运用左右脑进行思考
，它们是：构思希望获得的阶跃式的变革积累知识(他很清楚知识和信息之间的区别)运用创造性思维
他向人们表明，换个角度看待事物就能够使企业彻底改观——一旦市场人士不再将其置于纯粹的竞技
体育环境之中，体育教练就马上成为休闲活动不可缺少的部分；手表成为流行时尚的一部分(挽救了瑞
士手表产业的SWATCH现象)。
　　《领导》杂志每月文摘这本书是为你服务的，而不是要求你围着它转：每天想出一个主意然后看
看差别⋯⋯约翰·奥基夫将自己的责任感转化为8种思维策略，其方式是如此的独特，以至于你能够
从字里行间感受到他的热情。
在阅读本书的时候，你知道所有的观点都是切实可行的，不是凭空想像或哗众取宠，不需要利用技巧
强行推销便能使其得到贯彻。
　　鲁思·萨克斯《战略》
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编辑推荐

　　本书将向你揭示突破渐进主义和自我强加的局限性(你可能没有意识到它的存在)的樊笼的秘密，
以及运用新的思维习惯以获取阶跃性的工作成果的诀窍。
本书将提高你个人及所在组织的创新而不是管理能力，发现可能的结果是什么而非界定事实的能力，
突破极限而非在极限内盲目行动的能力。
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