
 

 

 

 

 

QUALITY PARTNERSHIPS contributed to the bulletin of the Swiss-Chinese 

Chamber of Commerce with this Q&A article. 

The questions and answers were recorded in December 2010.  

The enclosed extract is taken from the journal of SwissCham China, ‘The 

Bridge’, 2010 issue 24. 

For the whole issue and more information about the Chamber please visit 

www.swisscham.org/bei.  

http://www.swisscham.org/bei
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本调查根据这个模型分成了有效管理的原则、

任务和工具这几个不同的部分。

中国管理人中只有一半很好的应用

了有效管理原则

半数以上参加调查的人认为主要管理原

则的执行情况还有很大改善空间，包括 1.结

果导向；2.贡献全局；3.聚焦重点和 4.运用

优势几个方面。只有 5.信任是大多数管理人

做的很好的部分，而 6.积极正面思考是中国

管理人最亟待提高的方面。调查带来的惊喜

是对责任的评价。尽管这与我们在日常实践

中的遇到的大多数表述不相符，三分之二参

加调查的人认为公司的管理人对他们行事之

后应该担负的责任（或因为不作为而产生的

结果）负责。

中国的管理人似乎在设置目标上做

的很好，可是在人的培养上做的不够

当涉及到管理任务时，参加调查的人终

于亮了“绿灯”。虽然调查结果中的分数比管

理原则稍好，但 1.设定目标；2.组织、4.监

督和控制的分数相对较高，而 3.决策和 5.人

的培养的分数并不高。多数管理人并没有把人

才培养作为其主要任务，只是当成人事部门的

责任。而事实是人事部门只协助提供工具和制

度，而培养人才的核心是个别对待。给员工具

体的、符合他们个人实际情况的任务来帮助他

们成长。这些都只能由管理人自己来布置。由

于公司管理绩效方面，调查得到的整体满意度

较低，因此人才培养的技能需要得到特别的重

视；这应该成为管理人素质提高的首要任务。

 

最需要提高的是使用基本管理工具

的能力

约三分之二参加调查的人对管理人运用

Background

马利克管理咨询有限公司与中国瑞士商会上海分会和北京分会合作，共同进行了

对管理人员管理能力现状的评估以及为基准评价提供界标的实证研究。我们共

邀请了在中国的西方企业中约500名管理人参加此次在线调查，约150人（受邀

人中的30%）参加了调查，125人（受邀人中的25%）完成了所有的调查数据。他们

大多是在中国拥有丰富经验的高级经理人，来自于各个行业，既有中小型企业也

有大型的跨国集团。在华外籍人员和中国人的比例为50-50。圣加仑马利克管理

咨询有限公司是一家提供管理培训和咨询服务的国际公司，公司成立于1973年，

共有员工300名，在圣加仑、苏黎世、日内瓦、维也纳、柏林、伦敦、多伦多和上海

均设有分支机构。

管理工具的质量不满。尤其需要改进的方面

有 6.绩效评估和 7.系统舍弃，不过其他方

面的表现也不尽人意。由于学会使用这些工

具不算太难，我们不得不假设大多数管理人

对这些工具的重在绩效管理方面的表现和公

司的绩效并不了解。举个例子来说，1.会议

管理是任何管理人效率提高的基础，只要想

一想我们在会议上花了多少时间即可——不

管是一对一的会议、小型团队会议或是大型

会议。

今后管理能力会变得更重要

我们在工作中对所见管理人管理能力的

进行了仔细观察。这也证实了参加调查者严

苛的整体评论是真实的。日益提高的客户期

望、竞争的加剧以及组织的扩大将需要更高

的管理能力。如果不采取措施，这种能力与

需求间差距将变得更大。中国私营企业的平

均寿命（2.7年）进一步强调了采取行动的必

要性。不过采取行动并不意味着换掉现在的

在任者，因为每个人都有他们的优势和弱势。

我们作为管理人的责任就是培养他们，管理

能力可以（或最好必须）通过学习得到提高。

提高管理效能的方法

提高管理效能的方法有很多，根据公司

的不同情况，如主要的管理挑战和整体的公

司背景，可相应结合采取以下措施。

以身作则是管理成功的普遍真理。正所

谓己所不欲，勿施于人。标准（守则、原则

和规范）以及实施标准的项目是可以建立起

来的，尤其是在大型企业（当然中小型企业

也同样适用）。首先，管理人应确保整个公司

不同层级的员工都对管理有共同的认识。其

次，就是建立一个恰当的评估体系和始终如

一的赏罚体制。不过决定管理成败的最大因

素是挑选人才、培养人和留住人才。在挑选

人时，要尤其注意候选人对效能的态度。一

个简单的问题如——你取得过的最大成就是

什么？——就可以很容易帮你发现她 /他的

结果导向性。在人的培养上，正确的管理培

训很重要，不过监督、反馈、辅导和你作为

管理人的角色也很重要。最后，留住人才会

帮你建立起共同的、行之有效的管理规范和

标准。

Prof. Dr. Fredmund Malik
CEO and Chairman of Malik Management, 
St. Gallen (Switzerland)

（瑞士）圣加仑马利克管理中心首席执行官、董事长

O ve r t he p a s t 3 0 ye a rs , C h i na ha s de l ive re d 

impressive results and these are to large amount 

management achievements. China has proven 

and proves to have brill iant people. Through 

s y s t e m a t i c  p re p a r a t i o n  e ve n  m o re  p e o p l e 

cou ld b e brou g ht to e xce l le nt m a n a g e me nt 

performance. Hundreds of thousands, indeed 

millions of managers are needed in developed 

s o c i e t i e s .  To d ay,  we  s i m p l y  n e e d  f a r  m o re 

h i g h ly qu a l i f ie d m a n a ge rs t h a n we u s e d to. 

Un fo r t u n ate ly,  t h e re i s  n owh e re wh e re t h e 

e d u c a t i o n  s y s t e m  h a s  k e p t  p a c e  w i t h  t h i s 

development. This failing is, however, not really 

crucial and can quickly be overcome. I am often 

surprised at the comparatively short time needed 

to make visible progress.

在过去 30年里，中国在管理上取得了很大的成就，
给人留下了深刻的印象。中国拥有许多优秀的人才，

相信经过系统性的准备后更多的人将具备良好的管

理才能。跟所有的发达国家一样，中国也需要不

止成千上万，而是数百万的管理人才。管理能力不

是一蹴而就的，也很少是与生俱来的。在过去，由

于企业提供的管理职位很少，也许他们可以通过寻

找天生具有管理才能的人来补上为数不多的几个职

位。而如今，管理已经是社会上最重要的职业，相

比过去我们需要更多高素质的管理人才。不幸的是

现在根本没有能够跟得上这种变化的教育体制。不

过，这种不足并不是十分突出，而且只要公司意识

到管理技能的重要性，并通过正式和长期的努力来

提高管理层的管理能力，那么这种不足可以很快得

到弥补。我常常惊讶于在这个方面，相对很短的时

间里能够获得的明显进步。

Klaus Ziegler, first, a very straightforward 

que stion: is it easy to get the relevant 

certifications for selling in China?

Z i e g l e r :  I t  d e p e n d s  o n  t h e  k i n d  o f 

ce r t i f i c at io n  re q u i re d ,  a n d  wh o  h e lp s 

y o u  t o  g e t  i t .  T h e  m o s t  w i d e s p r e a d 

certification is the so - called CCC , China 

Compulsory Certification , which covers 

a  ve r y  b ro a d  r a n g e  o f  i n d u s t r i e s .  O n 

paper, the CCC process is very linear, but 

companies often find that in reality it is a 

very different story.

Why?

Ziegler: We could sum it up to three main 

causes: the large room for interpretation 

in some regulations; poor preparation by 

agents who handle the application on behalf 

of clients; and a lack of networks within the 

Chinese system, as is the case with many 

foreign companies.

T h e n , wh at wou ld you re com m e n d 

Swiss companies to do?

Ziegler: With no hesitation and no doubt: 

choose well who i s goi n g to a ssi st you 

with the certification process. And ensure 

that your IP is well protected before going 

off to China!

Many believe that it is easier for Chinese 

companies to enter the European market 

than for a foreign company to sell in China. 

Would you agree with that?

Z i e g l e r :  T h i s  i s  n o t  e n t i r e l y  c o r r e c t 

–Switzerland is in the rare position that it 

enjoys a positive trade balance with China, 

selling more goods into China than it buys, 

which is not the case with the EU or the US. 

The deficit of the major trading partners of 

China is more a result of the structure and 

less due to trade barriers. Nevertheless, 

the European Chamber points out that a 

considerable amount of potential trade is 

lost due to technical barriers. Such barriers 

can be eliminated only in close cooperation 

w it h  C h i n a .  G l o b a l  h a r m o n i z a t i o n  o f 

standards is the key to accessing the China 

markets – this can be achieved by inviting 

and accepting China as an equal partner in 

all relevant institutions.

Entering the China Market: 
Handle With Care!
Swiss national Klaus Ziegler, manager of the 
Seconded European Standardization Expert for 
China Project (SESEC), and owner of Quality Partnerships GmbH, 
a company offering technical support for certifications for market access in 
China, shares with us insights on entering and selling in the China market.
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