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杰克·韦尔奇执掌通用电气之道 
有关韦尔奇的评介近年来有许多,大都介绍了他如何把一个老字号的美国产业巨人改造成一

个具有强劲竞争力的全球增长型的发动机，如何精明地把一个老牌制造商带入了服务业，如

何通过六百多项收购和有力打入了海外新兴市场完成了对通用电气公司的改造。 
 
然而鲜为人知的是，杰克·韦尔奇是如何做到在这样一个全美业务最广、机构最庞杂的组织

内，实施了如此之大的权力和影响。许多公司经理不过领导、激励数十人而已，但他们忙得

终日不可开交。还有许多首席执行官掌管的公司规模远不及通用电气，他们倾心倾力，但还

是业绩平平。相比之下，通用电气拥有三千零四十亿美元资产，年销售额高达八百九十三点

三亿美元，其二十七万六千员工分散在上百个国家；而身居这一企业帝国最高位的韦尔奇又

是何以做到的呢？ 
 
他做到这些完全靠他的人格魅力，靠他那追求商场取胜的奔放激情，还有他对具体细节的强

烈关注，而许多总裁往往对具体细节视而不见。他做到了这些是因为在他主持的公司年度规

划会议上，鼓励一种近乎残酷的直率态度；他做到了这些，最主要的是他坚信公司员工的力

量。 
 
韦尔奇能够牢牢地掌握通用电气，是基于他对这个公司，对效力该公司的员工的非同一般的

了解。首先，在这些员工中有数千名他在哈德逊克劳顿校园授课时结识的“学员”，该校园

被通用电气员工俗称为克劳顿村。再有就是他的时间安排：他用多半的时间去关注“人”的

问题。但最重要的是，他在一个如此庞大的公司内完成了一项创新：不拘泥条条框框。 
韦尔奇喜欢把通用电气称作“食品杂货店”。这种比喻用于如此庞然大物上尽管十分离奇，

却能让韦尔奇在观念上如同挽起袖口、穿上围裙，置身于食品店柜台后面一样。正是置身于

此位，韦尔奇能了解到他的每位员工，能服务于每一位顾客。韦尔奇说：“无论是在食品杂

货店、还是发动机或医疗系统部门，其重要的关注点都一样，如顾客是否满意，货物是否变

质，货架是否摆放妥当，提供的货或服务是否对路。这些都一样。管理大企业可当作小公司

来管；不要过分关注报表数字。” 
 
同样，也不要过分在意条条框框。韦尔奇当年所继承的“通用电气”的管理结构多达九层;
如果说这些组织结构迄今还没遭到彻底摧毁的话，至少可以说是严重地瓦解了。公司所有人，

从秘书、司机到工厂里的工人，都直称他的名字：杰克。人们会时而看到他匆匆穿过走廊，

去仔细翻看某货架底层上的某件商品，或突然看到他从口袋掏出奖金给人以惊喜。“到目前

有关通用电气还未讲到的故事就是：一个从简不拘泥条条框框地方的益处，” 韦尔奇说，“我

认为这是一个绝妙的创意。我想人们还往往没认识到，做到从简不拘泥条条框框是件了不起

之举。” 
 
让公司不拘泥条条框框就意味着扰乱现行的指挥链，意味着实施跨越等级交流，还意味着雇

员拿薪水似乎不是为某个大公司而干活，而是为他们熟悉的、严厉的企业家老板效力。这一

切当然是与韦尔奇自身的领袖魅力密切相关，同样也与那些略显逊色的公司要事，如公司会

议或例会，相关，同时也与他运用这些活动发挥最佳效应的策略相关的。 
当韦尔奇成为首席执行官之后，他继承了一系列有约束力的企业传统活动，但他随后将其均
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改造成有效的领导杠杆。从每年元月初在佛罗里达博卡·雷顿举行的通用五百名高层管理人

员会议，到每月在哈德逊·克劳顿召开的公司例会，韦尔奇以这些活动为平台,制定或迅速

调整公司的工作重点，考查测试公司的战略规划和下属的十几个部门主管，同时让众人明确

地了解他那令人敬畏的风范和见解。 
 
韦尔奇还比常人更懂得“出其不意”的意义。每周他都会突然视察下属的工厂或办公室，或

临时安排与下属数级的经理共进工作午餐，或手写无数的信函传真给“通用”员工；让他那

潇洒整洁的手迹在部门接收端悄然涌出，跃然眼前。所有这一切都意味着在领导、指引、影

响这个庞杂企业的行为。 
 
布赖恩·内勒，一位四十来岁工业产品营销经理,参加在哈德逊克劳顿的会时说“我们如同大

海中的鹅卵石，但他了解我们。”他还说：“杰克能激励大家挖掘除更大的潜力，这是因为他

的人格魅力。他并非出身富贵之门，也决非一夜成名。他是靠自己的奋斗脱颖而出的。他体

现了美国梦的精神。”       
 
且看通用公司执委会议(CEC),这是每财务季度结束之前通用电气 30 位高层主管聚集的例

会。此例会不同于那些严肃的，安排有序的现场会议，而被经理们称为“食物大战”、“畅所

欲言”的会。这些场合使韦尔奇得以收集到未经过滤的信息，考查测验他手下的大将，并能

保证做到让公司的成败经验得以公开的交流。“我自己也觉得好笑”韦尔奇说，“对我而言，

去参加公司执委会议(CEC)，就犹如去参加兄弟会一样，和朋友们在一起开心聊天。每当我

对妻子说我总盼望去，她说，‘当然了！你雇了他们所有人！你喜欢商场，能和这些不同行

当业的人同坐一起，听他们提出的各种新想法，这当然大开眼界，开心之极。” 
 
韦尔奇相信，企业的效率是无限的，因为他坚信人的创造力是无穷的。“源于人类精神的创

意是源源不断的，是不可穷尽的”，韦尔奇郑重地说。“你要做的就是挖掘这一资源。我不喜

欢用效率这个词。应说是创作力。我们的信念是：每个人都有他的价值。 
 
因此也就不难理解，韦尔奇当年为什么毅然决定从事一项通用电气前所未有的最大的质量创

新活动，以体现这些理念。韦尔奇坚信，通用电气上马的“六西格玛”项目到 2000 年全年

会给公司增加 50 亿美元的净收入。 
 
在此之前，韦尔奇对 80 年代风行的各种质量活动持质疑态度多年。他认为这些活动口号响，

效果差。之后，韦尔奇听老朋友，前通用电气副总裁劳伦斯 A.鲍思迪，津津乐道地大谈质

量创新活动给他带来的收益。鲍思迪是在 1991 年任联合信号有限公司首席执行官后，从摩

托罗拉公司引进 “六西格玛”项目。他还介绍说因此他的公司成本正在降低，生产力在提

高，营运利润在不断增长。  
 
1995 年 6 月，韦尔奇邀请鲍思迪在通用公司执委会议(CEC)上向其高层管理层介绍分享他的

经验。结果韦尔奇却未能出席改会，而这也是他唯一的一次缺席，因为他刚做完心脏手术正

在家养病恢复。鲍思迪的介绍赢得了热情的评价，待韦尔奇 8 月恢复工作时，他同意实施此

项目。 
 
“六西格玛”质量标准要求产品或服务过程的失误率低于百万分之 3.4。而通用电气的运行

水准仅为三至四西格玛，其与六西格玛的差距使公司每年由于低效率和滞后的生产力损失高
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达 80 亿至 120 亿美元。  
 
然而，上马大规模的质量创新活动绝非小决策，因为这需要大量投资，让成千上万名员工接

受严格的含有大量统计学方法的培训。要让这些质量创新理念在通用公司全面扎根，公司还

需培训所谓的首席黑带，黑带、绿带，以便在公司推行贯彻相关的质量技术。 
 
1995 年后期，韦尔奇发起了此创新活动，首期推出 200 个项目和强化培训班，到 1996 年扩

大到 3000 个项目和培训范围，到 1997 年又推出 6000 个项目和增大了培训。到目前为止，

此创新之举成就辉煌，远远超出韦尔奇的最初预期。去年，“六西格玛”实现了 3.2 亿美元

的生产力增长和利润，比韦尔奇最初 1.5 亿美元的目标翻一倍。今年，他期望通用电气从中

获得约 7.5 亿美元的净收入。韦尔奇自豪地说，“六西格玛”如星火燎原，已遍及全公司，

正在改变着我们所作的一切。” 
 
演讲沟通 
每年元月韦尔奇召集公司的五百名高级经理在博卡雷顿开迎新年大会，而“六西格玛”项目

的成功则洋溢于今年的会上。在徐徐的海风吹拂下和棕榈丛林中，韦尔奇借此时机阐明公司

的新年度规划，同时要表彰公司的新英雄。任何一位经理有幸应韦尔奇的邀请在此会上面对

通用电气公司成就卓越的众经理做演讲，其荣誉在通用电气所特有的强烈更衣室文化内看就

如同获得奥林匹克大奖一样。在今年元月会上，共有 29 位经理获得此殊荣，他们大都热情

地评价了“六西格玛”活动。 
 
当经理上台讲述他们如何采用新理念，从已精简的通用电气机构中还挤出了更多的利润时，

韦尔奇坐在会场下的第一排，不停地挥笔疾书，在他那淡黄的记事本写着什么。经理们接二

连三地都阐述到质量创新活动是如何消减了成本和失误，提高了生产力，扩大了市场份额，

还裁减了新厂房新设备的投资需要。 
 
但这并非仅仅是一个庆功炫耀的盛会。这种展示与演讲的惯例为塑料部门的经理们提供了一

个交流平台，使他们能在通用电气的首府与其它部门的同僚们交换经验。正如哈德逊克劳顿

培训中心一样，这个平台使“最佳的经验”在通用电气的不同业务部门得到交流。即使在休

会期间，灯泡或火车头的制作部经理，也常常会与汽车信贷部，或信用卡帐户服务部的经理

切磋交流的。 
 
韦尔奇很少会早走的。例如在一个深夜 3 点时，他仍兴致勃勃，与 20 位经理聊天，其中一

半为迅速晋升的女性。但当晚重要的事件是当韦尔奇走上讲坛，面对聚光灯和摄像机所作的

总结性的发言。他说，虽然通用电气刚刚完成了创纪录的一年，其净收益增加了 13%，高

达 82 亿美元，然而，韦尔奇希望再创新高。大部分首席执行官都会在此时发表感觉良好的

贺词，但韦尔奇却免去那些贺词。他提醒身边的人，公司在未来 10 年将面临最为艰难的时

期。在亚洲金融危机影响和通货紧缩流行蔓延的今天，我们决不能自鸣得意。 
 
 “如果某位通用电气的经理在 1998 年说，现在价格比我们预期的还低，而我们又无法迅速

降低成本兑现我们的承诺，我认为，此托词是不能被接受的，是决不能被接受的，”他像一

位牧师高喊着。“此行为是不能接受的， 因为价格势必比你计划的要低，所以你最好从本周

就开始行动。”  
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随后他要求通用电气的每个业务部把通货紧缩因素考虑在内，并于该月底前重新递交下年度

预算。然而他马上又突然想到他们将如何解决此难题。“不要增加成本，”他告诫道，“加速

库存周转，加强收购项目，运用知识资本取代厂房和设备投资。提高价格决策的审批的等级，

决不轻易在价格上让步。 
 
韦尔奇随后又抛出一个挑战。“ 市场是会回报你们的，就像超级橄榄球赛回报其冠军一样，

就像奥林匹克赛回报其金奖得主一样”，他说道。“我知道我有这样的运动员向我负责。你敢

和我的团队对抗比赛吗？你为向你负责的每一个人感到骄傲吗？如果不是，你就不会取胜。

你就不会赢得比赛的。” 
 
当众经理们周五早上返回自己办公室时，一盘韦尔奇的讲话录像带已摆在他们桌上，随同附

有针对他们团队的一份使用指南。 在一周内，750 份录像带以 8 种语言的配音，其中包括

华语、匈牙利语，分发到通用电气在全球的各区域部门。韦尔奇的讲话也在月底之前被多达

15 万员工领会落实。 
 
出其不意 
韦尔奇的影响力是深广、频繁的，是独特的。“杰克似乎总在你身边，”一位通用电气经理说。

“如你干得好，你就可能比大多上市交易公司的首席执行官享有更多的自由；但是当某个业

务部表现欠佳时，缰绳就会收紧。” 
 
事实上，缰绳会时常收紧的。除了显而易见的活动——如一个两亿多美元的收购，一项如“六

西格玛”的战略创新的发起，或任命高层经理，要预测韦尔奇会何时倏然俯冲而至，那几乎

是不可能的。那末他是如何决定介入某事的呢？“全在这”，韦尔奇大笑，同时用食指点着

自己的鼻子。“我会嗅出来，并尽量选重要的。”  
 
一旦韦尔奇介入某事，他则很少优柔寡断。乔治·斯多尔克，一位现与通用电气合作的波士

顿咨询公司合伙人说，“韦尔奇会明确直说,好或说不好。 但他决不说,也许或可能。许多执

行总裁并不果断，造成决策搁置如三条腿的马是无人愿意处理。”在去年年末，通用电气首

府呼吁收购美国电信电报公司的信用卡业务“环球卡”。此提案出台不到 24 小时，就被韦尔

奇否定了。但是韦尔奇同时写信通知那位苦心研究此案数百小时的通用电气首府经理，明确

表示，尽管他否定此项提案，但对她的高质量的分析及她的陈述留有生动的印象。 
 
韦尔奇清楚，一个企业就如一个人一样是易受影响的。他每次介入，其相关报道都会在全公

司引发反响。 例如，就在有线全国广播公司（CNBC）和道琼公司(Dow Jones& Co.)在四月

一日正式推出一个合资有线电视节目的约四周前，韦尔奇打电话给全国广播公司（NBC）
总裁罗伯特 C. 赖特说，他要检查该项目的发起计划书。不到 24 小时，一队经理和节目策

划人就步入韦尔奇在纽约的办公室作详细介绍。韦尔奇说，“离节目的推出仅有一个月时间，

我认为那是一个重要时刻。”“此项（请求）将会产生轰动，因此我们须讨论如何运作它。并

非我能为此项目增加多少价值，但是我会到现场为此摇旗呐喊的。”言谈中，他显然十分满

意他此番引发的轰动行将为此项目带来新一轮有利的密集报道，促使其成功的推出。 
 
另一个例证是韦尔奇介入通用电气的 X 光射线机和计算机处理轴向体层摄影机上所用的显

像管的难事。这在当时是件极令人头疼的具体细事。五年前，韦尔奇常拿出他 15%到 20%
的时间与客户交流，倾听他们对显像管的质量低下的抱怨。该产品的扫描次数平均不超过
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25000，还不及竞争对手显像管品牌的一半。 
 
为解决此问题，韦尔奇在 1993 年中期深入下属两级，召回公司驻欧洲的负责服务维修的 48
岁的总经理马科·奥奈多。据奥奈多回顾说，韦尔奇给他的第一道指令简单明了：“解决此问

题，” 韦尔奇命令说。“我要我的显像管达到十万次扫描次数。”  
 
在随后的四年里，奥奈多每周发传真直接向韦尔奇汇报他的详细进展。韦尔奇每三至四周回

电。其中一些回电近乎咆哮，要求他加速进展，而其它传真则为夸奖或甜言蜜语。“你的进

展还不够快，” 韦尔奇在一张传真上草写道。 
 
这些经历让奥奈多，这位 1988 初加入通用电气的法国人，着实吃惊。奥奈多说，“我只不过

在管理一个年营业额 4.5 亿美元左右的小部门。但我惊奇地发现他居然抽时间读我的汇报，

甚至给我回信。”从那时起，奥奈多的团队到目前为止已创造出多种型号的显像管，均达 15
万至 20 万扫描次数。这些改进去年为该业务部增加了 1400 万美元的生产力效益。“在杰克

的敏锐眼光下工作就是一把双刃剑，” 奥奈多说。“你若干得好，那当然不错。若干不好，

绝没好果吃。可以委婉地说，杰克出名并非因有耐心呦。” 
 
 

 


