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克莱斯勒公司 

 

    克莱斯勒汽车公司是美国第三大汽车公司，其汽车销售额在全世界汽车公司中名列第九。

它的前身是麦克斯韦尔汽车公司。 

    克莱斯勒公司以经营汽车业务为主，也涉足产游艇、钢铁、艇外推进器等业务以及军用

物资生产，以及出口、运输、金融、信贷、租赁和保险领域。公司在国内拥有 36 家汽车制

造厂和汽车零部件厂 22 家零部件仓库以及 10 家国防及宇航业工厂。公司产品分两大类：一

是汽车产品。包括成品汽车及其零部件，公司也从其他 汽车公司进口并为其销售小汽车，生

产所需的工程技术、设计制造设备由克莱斯勒技术中心提供。二是克莱斯勒金融业务。克莱

斯勒金融机构及其附属机构为克莱斯勒的客户提供各式金融服务。也提供批发和零售金融服

务、租赁服务、库存金融服务和消费信贷。此外还有其他的，主要指五星运输公司及其附属

机构从 80 年代末开始提供的汽车租赁服务。 

    克莱斯勒公司在二战以前曾有过辉煌的历史,创业短短的十年间迅速上升为美国第二大

汽车公司。然而，由于 40 年代公司为降低成本一直不肯改进原有车型，墨守成规，未进行

重大技术创新而使公司在汽车市场迅速扩张的时期丧失大好机会，丢掉了很大部分市场分额。

此后，公司以购买克莱斯勒澳大利亚公司的大部分股权为开端开始了在北美以外扩张的历史。

然而在公司努力扩充业务的同时，内部却不断发生人事摩擦，致使公司一度陷入濒临破产的

窘境。尽管如此，这一时期公司还是进行了一系列较大规模的扩张活动，扩张同时还开展了

规模不大的多样化经营活动，此外公司还兼并了许多汽车零部件制造商，以提高公司自身的

产品种类。 

在七十年代的石油危机中，为应付原油价格上涨、国际竞争激烈、不断上升的投资成本，

公司被迫将大部分重要 的国外资产处理掉或进行改组。这时公司并没有吸取以往的教训——

当时石油价格飞涨，消费者不得不选用省油、质高、价低的小型车，对此公司则缺乏正确的

判断力和对形势的客观估计，在这重要的转型时期并没有迅速调整生产方向，而是继续保持

大型车的生产，公司市场占有率再度迅速下降，几乎破产。 

1978 年李。艾科卡担任总裁后，才针对公司内部人浮于事、部门重叠、任人唯亲、秩序

混乱、缺乏沟通、效率低下的种种弊端，对公司进行改革，两年内，亚克卡关闭二十家工厂，

裁员半数以上，解聘 33 名副总裁，高级管理人员减薪 10%，将留用职工薪金减少 12 亿美元。

同时引进财务人才，建立公司内部沟通制度，聘用一流的广告公司。 

其次是紧紧团结经销商。多年来，克莱斯勒与经销商的关系不好，因为，所有经销商几
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乎都习惯于收到克莱斯勒的新车后再重装一次。艾科卡到任后，很快组织与经销商们见面，

与他们交流意见，告诉他们公司准备在各领域树立纪律观念，并再三许诺，保证产品质量，

之后又多次经销商讲习会，为他们提供商品信息，介绍汽车技术知识等。修复好关系后，利

用经销商们社会影响与惊人的活动能力，克莱斯勒得到了新的贷款，获取了新的战斗机会。 

艾科卡逐渐使人认识到：我们从阔舅舅那里借到一笔钱，现在得证明，咱们不会欠债不

还。首先，艾科卡把自己的薪水减到每年一块钱。并把当前情况如实向工会说出来，阐明：

如果不帮忙，那么明天公司如果破产，大家全部都会失业。总裁带头，经理主管人员相当服

帖，工人们也作了相当大的让步。克莱斯勒团结工人的办法：一是，让工人拥有公司股票，

让工人分享利润，把员工的个人利益与企业紧紧结合起来。二是与工会一起对少数旷工不好

好干活的人严厉处罚，并订出了处罚规章。三是关闭一些厂子，裁员。 

为此艾科卡走遍公司每个生产车间，与工人直接对话，在一系列职工大会上，他感谢工

人在艰苦日子里与公司合作。并承诺，待情况好转，一定使工人们重获与福特和通用汽车公

司工人相同的待遇。 

艾科卡很善于应用心理学的理论调动员工的积极性。他的基本做法是： 

    （1）与员工交流。他认为好的经理人员不仅应具有向董事会或委员会说明自己脑子里的

想法的本领，而且花在听上的时间至少要跟讲的时间一样多，真正的交流须得有来有往。经

理人员要善于听取意见才能调动员工积极性。作为经理人员，艾科卡最得意的事情莫过于看

到被称为中等或才能平庸的人受到赏识，使他们感到自己的意见被采纳，并发挥了作用。 

    （2）让员工了解经理人员的行动。艾科卡说，他发现动员员工的最佳方法是让他们了解

整个精心策划的行动，使他们各个成为其中的一部分。 

    （3）要掌握好奖赏的时机。艾科卡认为提升某人的时候就是增加其责任的时候。下属如

果心情好，经理人员要肯定他们的成绩，同时又要鼓励他百尺竿头，更进一步。当下属高兴

时，就让他多做点事；如果下属因自己的失败闷闷不乐，经理人员如果再在此时落井下石就

有伤害他、打消其上进心的危险；当下属心灰意懒的时候则不要让他太难堪。 

艾科卡认为一个经理人如果能调动另一个人的积极性，他的成绩就很大。要使一个部门

能够正常顺利运转，一切都要靠调动积极性，经理人员可以做两人的工作，但经理人员不能

是两个人，经理人员应激励其副手，副手在激励其部下，层层激励就能焕发极大的工作热情。 

    后来，克莱斯勒又与银行艰苦谈判，获得了政府保证的借款，在技术上则转产新型省油

的汽车，直到石油价格下降后才恢复生产克莱斯勒大型车和新型敞篷车。通过努力，三年之

中，公司发生了根本变化，比原定偿还期提前七年还清贷款。 
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