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第2章 企业的管理需求

细化的必要性

前一阵子流行一个说法：不上ERP等死，上ERP是找死。

ERP若这么可怕，横竖都是个死，那还有啥好谈的呢？

有的企业一直不用ERP而渐渐丧失了管理竞争力; 也真的有不少企业用了ERP而把内部管理

弄得乌烟瘴气 (如下图2.1) ，比不上ERP还糟。这是怎么回事？

图2.1_为何不少企业用了ERP内部管理却乌烟瘴气

有不少专家强调「企业管理不好，故要用ERP来帮忙！」但另外也有专家呼吁「管理

不好是上不了ERP的！ 」这两个矛盾的主张，到底哪一个才对？

不好说，说不清楚？

其实，这是犯了太过粗略而不细化的毛病，因而其结论的科学性太低！

赫胥黎(Aldous Huxley)先生说：「把不好说的说出来，是文学 ; 把说不清楚的说清楚，是

科学" 。」

想要提高科学性，就必须下细化的功夫，因为细化是一个让我们 "增进理解，增强把握" 

的手段。
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早期我们的老祖宗说元素有五个：金木水火土。现代科学则分出了一百多个元素，因
而更准确地了解与把握了物质的特性。
有人说 "人能生小孩" ，另有人说 "不行" ！其实，他们讲的都对，也都不完整。
能生小孩的是女人，不能生的是男人。细化后，就容易沟通与掌握了。

想要把握企业的管理需求，管理者要有哪些细化后的理解呢？我认为最关键的内容是：

(1)细化企业「经营」和「管理」的不同本质，了解管理是为经营服务的具体含义，

才不会 "为了管理而管理" ，因为离开了经营需求，管理本身是没有意义的。例

如，一个品牌公司若在经营上采取外包供应的策略，则生产活动及其管理都完全取

消，没有作用与意义了。

(2)细化管理活动为「决策」与「交易处理」两大部份，掌握其内容的不同本质，才

能进而理解优化管理的方法，不会混为一团而纠葛不清。 

经营与管理的细化

一个企业的赚钱能力，依据多数研究的看法，是由三个因素决定的：经营、管理、运气。

「经营」因素主要是指企业的市场定位，而表现为企业选取的目标市场，提供的产品与服

务，也因而决定了企业在其产业中的相对竞争地位。有许多学者把这个因素称为「战

略」。

「管理】因素主要是指企业内部执行经营战略的活动，包括了人员能力、管理模式，和工

作系统三个构面。有许多学者把这个因素称为「战术」。
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经营(战略)、管理(战术)，和机会三者的综合效应，决定了企业赚钱的多寡。三者的权数

各是多少呢？不同的专家各有其观察与意见，大体来说可用三个1/3来表示，即各占约三

分之一(如下图2.2)。其中，运气因素是不能由我们主观把握的，其中涉及的变数太多，还

没能研究清楚，因而许多人就用「命」来看待它。

经营

管理

图2.2_经营(战略)、管理(战术)与机会三者的综合效益

机会

经营和管理这两个因素的科学性，则随着全球对企业管理持续研究的成果而愈来愈高。

科学性是指「可预测性」，就如手握一枝笔，放手则笔必会往下掉而绝对不会往上飞一

样，是我们可以预测的。因而，研究经营与管理的效用就愈来愈大，非常值得做。

更重要的是：经营与管理的竞争性是与同业比较而得来的。有的企业赚钱，以为自己内

部的管理也做得不错，其实可能是竞争者太差。有的企业内部管理做得很好，但却不能

赚钱，可能是因为经营生态转变了，因而必须做经营的转型。

经营活动主要对外，而管理活动则强调对内，这二者的本质是极不相同的。近来的管

里研究让我们知道：企业成功之后必定会 "熄火" ，想要东山再起就势必转型，但其成

功率却低的吓人。高层主管对此须有非常透彻的领悟。

管理活动的科学性要比经营活动高多了，一分耕耘就会有一分收获，它也是ERP项目专

注的焦点。
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竞争基础的演变

经营环境再不断地改变，使竞争规则也跟着改变。我听说一个很有趣的比喻来描述这

个现象：

(1)敌无我有：这是最佳的竞争状况，因为根本就没有竞争者，是独门生意，可以自

由定价。这是「数量」的竞争。

(2)敌友我优；如果竞争者也会做，也有量产的技术了，但我做的品质比较好，就能

胜出。这是「品质」的竞争。

(3)敌优我廉：如果竞争者的品质也很好，那么我要卖得比较便宜，才能赢他。这是

「价格」的竞争。

(4)敌廉我走：如果竞争者卖的也很便宜，那么这个生意就没有什么赚头了，我就该

走了，不玩了。 

数年前讲 "敌廉我走" 并没有错，但如今新的竞争条件却显现为 "敌廉我快" ，只要

供应的速度比竞争者快，还是可以获胜。为什么呢？

一个品牌公司，面对他的销售渠道，必须要维持一定数量的库存来支撑销售的需求。如

果供应的前置时间能减少一半的时间，整个库存不就可以对应地减少一半吗？这是多大

的节省？尤其对像服饰、鞋子等有流行时尚考虑的行业来说，库存的减少更是重要。无

怪乎像鞋业这种被称为传统行业的企业，现在也在大谈e化行动与精益生产，

因为交货的速度已经成为至关重要的 "接单条件" 了。

电子业早就经历了速度的大革命。 1995年美国知名电脑公司对其OEM供应商提出了

955的要求，955是什么？ 95%的订单要在5天内出货！

之前，台湾的神达公司在他们出版的《维他命计画》中宣称他们已经做到982，即98%

的订单都是在2天内出货的。机械行业也开始感受到出货前置时间不断被要求减缩的巨大

压力。这些事实都在表明：速度已经成为新的竞争条件！
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20世纪末，北美的企业就曾发出警告：以往大吃小，今后快打慢！因此，如今的经营

需求在是 "数量、品质、价格" 这三大要求之外，增加了一个更重要的因素：速度！

(如下图2.3)

速
度 价

格 品
质 数

量

图2.3_经营需求的四个要素

俗话说：一白遮百丑，一醉解千愁。企业管理上则是：一快解千愁！
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