
有效提高老板领导力的12项修炼
          省ti蔺拐好卜冷司 萝职扮力

咬尤 多唇,k.司 A去且巨士E侧呀的 乖愁钻晓

召行刁成 败

汪 力 主编

      6ONGSI

CHENGBAIXtJtE

北京工业大学出版社



图书在版编目(CIP)数据

  公司成败细节
出版社，2005.10
  ISBN 7一5639

/汪力主编一 北京:北京工业大学

一1534一6

I.公⋯ II.汪⋯ 2.公司一企业管理
W，F276. 6

中国版本图书馆CIP数据核字(2005)第101394号

公司成败细节
  汪力 主编

        北京工业大学出版社出版发行

      邮编:100022 电话:(010)67392308
              各地新华书店经销

          保利达印务有限公司印刷
                                    *

2005年10月第1版 2005年10月第1次印刷
787mm x 960mm  16开本 印张22.75  251千字

ISBN 7一5639一1534一6/F·193

        定价:35.00元



  为似q,A淞司(企业)平均补肺:荆
    为什么众多的公司的资产冲不过千万、亿万大关?

    为什么大多数的公司会做大而做不强?

    为什么在美国出名的是公司，而在中国出名的是老板?

    可口可乐、麦当劳、通用汽车、IBM，如今，这些跨国公司对于

中国人来说可谓家喻户晓。可这些公司的领导人是谁，知道的人可

能就很少。李嘉诚、王永庆、霍英东，华人世界的富豪也是层出不

穷，但他们的公司叫什么名字，都经营什么业务，能说出个一二三
四的人也微乎其微。

    这种现象在一段时间以来，一直被认为是中国公司实行人治，

美国公司实行法治的结果。有人甚至因此推论出中国的公司制度落

后于国际大公司。随着大型跨国公司纷纷进入中国市场，我们对大

型跨国公司的了解也经历了一个由羡慕到接触，最终到了解的过程。

缪
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坦白地讲，这些公司的制度的确非常实用。至少其几百年的存在与

发展历史就是最好的证明。

    美国著名的管理大师彼德 ·德鲁克曾经说过:“一个公司要想生

存、做大、做强，最重要的是在创立之初就从思想上找到捷径。”可

见，对于一个公司来说，拥有一个全新的思想创新是公司生存和发

展的必由之路。预测未来的最好的方法就是创造未来，只有在思想

上掌控了将公司做大做强的钥匙，才能在21世纪的残酷的市场中生

存下去。

    在我国，许多有远见的企业家早就认识到了这一点。中国的企

业家有三个梦想:一个是做成国际品牌，二是跻身世界500强，第

三则是做成百年老店。要想实现这三个梦想或其中的某个梦想，如

果没有正确而又一流的经营管理理念，一切努力都只会付诸东流。

一个公司的成长，大致要经过创办、发展、做大、守住等几个阶

段。

    第一阶段，创办公司细节。

    现如今，创办奋司是很多人的梦想。但是，创办公司也会遇到

许多难以克服的困难。这些难题，可以用几个 “怎么办”来概括。

即:商道不老练，怎么办;决策不明确，怎么办;信息不灵通，怎

么办;关系不广泛，怎么办;人手不够用，怎么办;资金不充足，

怎么办;管理不妥善，怎么办;效益不提高，怎么办;投资不见利，
怎么办;销路不顺畅，怎么办;客户不太多，怎么办?

    要想创办好自己的公司，必须正确地面对这些难题，一个一个

加以解决，因为逃避难题等于欺骗自己。对于敢创办公司、成大事
的老板而言，有难题并不可怕，关键就怕拿不出解决问题的 “手术

刀”。而本书所提供的，就是这样一把无往不利的 “手术刀”，解决

在公司创办阶段所需要面对的问题。
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    第二阶段，发展公司细节。

    一拉麦子有两种命运，一是磨成面被人们消费掉，实现自身的

价值;二是作为种子播种，结出丰硕的果实，创造出新的价值。

公司就是这样一粒麦子。

    逆水行舟，不进则退。公司的命运也一样，在中国，很难见到

一个公司永远保持一种规模不变。要么长大，要么被淘汰。关键在

于公司能否正确面对 “成长的烦恼”，成功地从企业生存阶段 “迈”

上发展阶段这级 “台阶”。

    积累了一定的资本之后，公司将会面临新的烦恼。首先，它会

面临业务进一步拓展的压力:没有品牌，很难开拓新的客户，进入

新的市场;也会面临 “人”的压力，原来一起创业的兄弟离开了，

好的人才要么招不来，要么留不住;更会面临管理的压力，“人治”

渐渐不起作用了⋯⋯。更麻烦的是，当公司的业务规模发展到一定

阶段，公司原来的一些优势逐渐变成了公司发展的瓶颈。

    当这些问题逐渐浮现的时候，事实上它带给奋司的一个信号就

是:企业的成长道路上碰到了第一层天花板，单纯依靠业务增长一
个驱动力已经无法带动公司的前进。突破不了这层天花板，企业就

只能停留在原来的水平，在外部越来越激烈的竞争条件下被 “消耗”

掉。而突破了这层天花板，企业才有机会获得更大的发展空间。

    第三阶段，公司做大细节。

    公司办起来了，就要想尽方法把它做大，这是每一个老板的愿

望，因为做大，意味着取得了更大的成功，意味着公司已经上台阶、
上规模了。

    进入做大阶段，公司的价值不再等同于业务价值，而是具有远

远大于业务价值的内涵。
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    如果说在公司的创业和生存阶段，机会驱动和业务驱动起了决

定作用，那么，公司要 “长大”，要跨入发展阶段，则需要靠管理和

品牌来驱动。公司的价值二业务价值+品牌十管理。所谓管理驱动，

就是说，无论在战略、组织方面，还是在市场、公司运作方面，都
需要有一个提升和突破。对于公司的发展，要有一个策略思考而不

单单靠灵感和创意;对于公司的价值要有一个综合的衡量而不是简

单的业绩考核;对于市场要依靠整合营销建立一个营销体系而不再

仅仅依靠关系或者一场销售战役;在公司运作方面，要依靠流程的

设计和优化来提升运作的效率而不是简单地制定规则⋯⋯所谓品牌

驱动，就是说，公司需要通过树立社会良性认知、改变和拓展公众

形象、提高公众知名度等方法进行品牌建设，提升公司的价值。

    一个健康成长的公司，应该力求企业价值的增长要快于业务价

值的增长，业务价值的增长要快于业务规模的增长。

    小企业由生存阶段进入做大阶段的标志是，企业关注的焦点由

单纯的业务规模和利润，转变为更关注于套司的价值、客户的关系、

奋司的品牌和信用、企业的形象和文化、流程的建设、企业的社会

责任，等等。这时的企业管理者将面临一些新的问题，知授权和信

任的问题，所有权和管理权分离的问题，创新的问题，专业化还是

多元化的问题，等等。

    第四阶段，守住公司细节。

    一个公司如何能够守住自己创办的天地，绝非一件小事。因为

已经打下了江山，开始守江山，将要面临更大的挑战。

    一个公司在发展壮大后，在面临守业的问题时，其中关健的问

题是人的问题，市场的问题，服务的问题，遵纪守法的问题，竞争

对手的问题，等等。

    凡是这些问题都是守住公司的重要关口。根据多年的经验，编

者认为守住公司有这样几大关口，分别是:上下必须一条心;公私
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一定要分明;不能轻易让人才跳槽;策划决不允许出漏洞;脑筋必

须跟着市场转;把自己的优势越 “滚”越大;赔本生意要弄清 “祸

根，’; 打好服务这张牌;理财必须 “严”字当头;经营切忌走火入
魔;要磨练防范他人算计的工夫。

    打江山不易，守江山更难。难就难在人心大逆转，总想坐吃山

空，贪图享受，再也不愿意用心卖劲、吃苦耐劳地做实事，因此有
大厦将倾之危、土崩瓦解之险!

    作为长期关注公司创业与发展的业内人士，我们发掘出了新成

立公司和快速发展公司的成功秘诀。一窥全球高科技公司的决策者

们，如何快速有效地作出决策。本书提供了很多独到见解。旁征博

引在商界呼风唤雨的职业经理人的经验谈。看他们在 “成”与

“败”之间如何把握，从而在激烈的市场竞争中生存下来。

如果本书能够对您创业和发展有所帮助，将是我们莫大的荣幸。

编者

2005年9月
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V
细节一

    一个老练的猎手，总能射中他想要

的猎物。做公司最忌自以为聪明伶俐，

实际办的都是糊涂事，做的都是 “小

儿科’，。



找到自己的强项，把优势做足做大

    你作为公司老板费尽九牛二虎之力，终于把自己的公司

办起来了，可能遇到的第一问题是，自己缺少在商道上摸爬滚

打的经验，因为总是怕办砸了，不敢大胆行事，从而可能产生

恐惧心理。在这里，我们希望你办起了公司，也要经营好公司，

找到自己的强项，把优势做足做大。一句话，克服商道不老练

的方法之一:就是从自己的强项和优势上开始突破!

    只要你的公司不是冒牌货，那么都有自己的特点。你把这

个特点发挥出来，就成了长处，就可以适应不利的环境，把危

机变成机会。精明的老板在于了解自己的长处和竞争对手的短

处，而平庸的老板畏于自己的短处和对手的长处。

    1.学会以优胜弱

    小公司经营战略简而言之，就是以本公司的优点去攻取对

手的弱点，守中有攻，攻中有守;保存自己，消灭敌人。这是

小公司生存的关键，也是它取胜的条件。

    要根据公司的性质，即 “本公司能做什么”来决定战略目

标。靠大量生产低价格、单一产品来竞争的公司是不能制造量

少、品种多、价格高的商品，并为其提供服务的。因为它没有



制造这种商品的专门技术与工艺。应该以创造 “有个性的公司、

有价值的经营”作为小公司的经营目标。如提供食品，业务部

门用的和大众用的就有不同，此时就要考虑本公司实际状况或

能为谁提供服务的问题。公司不同成长阶段有不同的市场定位

选择。高成长的时期，在一个有魅力的市场待下去就可以。但

在低成长时期，就需要进行深人分析，看看本公司能做什么，

然后选择适合本公司性质的项目来经营。

    要使别人无法与自己竞争，应以独创的商品来决定胜负。在

商品过剩的时代，商品的品质相同就会产生价格的竞争，如果价

格相同就会产生品质和服务的竞争。小公司取胜的条件，就是要

使自己的公司与竞争对手有所不同，始终保持自己公司的长处，

致力于独创，打人能取胜的市场。要动脑筋创造一些独特的商品

和销售法，把有缝可钻的市场作为本公司的独占目标。这个独占

目标就是打人小市场，在轻、薄、小、特、优上做足文章，做大

公司不愿做的生意，从而体现小公司 “小而特”、“小而专”、“小

而优”、“小而精”、“小而新”的强势。例如，建国前西安市城隆

庙的买卖，大都是小店小铺，但却家家顾客盈门，生意兴隆，其

原因就在于他们经营的商品大多为大商店所没有，特色突出。此

外，在销售的方式方法、资金运用、价格核算等方面都要发挥其

小的特点，变小为巧，以巧促销。

    2.学会以长攻短

    小公司 “船小好掉头”，大公司 “船大吃水深”。在大小公

司之间，尽管有规模大小、力量强弱之分，但小有小的优势，

大有大的弱势。小公司决策一般集中于公司老板一人身上。老

板命运与公司经营休戚与共。如果战略决策、经营方针稍有失
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