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前 言

    市场经济的飞速岌展.使中国私营公司面临着世纪性的新

课题 拓展市场，策划营销，提高质童，打造品牌 t。与世贸组

织大家庭的所有成员同台竟技，我们W对的最大威胁，不是外

来文明对中国私营公司传统体制的冲击，而在于我们自身制度

建设及管理水平的滞后凸因此，嵌得新一轮的竟争挑战，中国私

营公司的老板和总经理，必须改变传统的经营战略和思维模
式，必须按照市场规则和国际惯例去运作和经营自己的公司。

    竞争并不可怕，在大多数情况下，你缺少的不是能力，而是
一种勇气;不是智慧，而是一种信心;不是机遇，而是一种个性。
市场风云瞬息万变，我们如何才能以不变应万变?惟有学习。要

通过学习，转变我们的传统观念和思维方式，要利用外脑 利用
别人的智葱来解决我们经营管理中的各种“新”问题与“旧”问

题

    《中国私营公司治理教科书》没有什么高超的理论和玄机，
但却为经理人圈自己的创业与发财之梦指出了一条道鹉。本书

是从如何瓜得市场这一最基本的问题入手，告诉老板和经理

人，什么是市场，以及怎样参与市场竟争;什么是公司的核心竞
争力，以及怎样提高核心竟争力而获得成功。

    许多私营公司的兴衰成败.几乎都可以从经营者的观念
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里找到原因。本书将要告诉你，什么是正确的经营观念，如何

塑造公司形象、实行风险控制、加强团队管理以及怎样进行公

关沟通，怎样进行产品创新、特色营铭以及怎样在竞争中出奇

制胜

    公司的生命在于实施正确的经营战略，包括品牌战略、营

销战略、形象战略和成本战略。选择 -理战略的基本思路是什

么，本书将给411提供有益的启示。

    成功的经理人，都是善于利用市场手段整合资源的高手。

整合资涯既包括整合自己的资源，也包括整合不同所有者的资

源，这就是共同利益驱动下的市场经营法则。因为利益结合起

来了，不是你赚我的钱，我赚你的钱，而是大家从新的资源与利

益中共同赚钱。愿私营公司的老板和经理们，能通过此书对市

场竞争深入浅出的分析，悟出走向成功的真谛。
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富士山式”经营法则

在国际国内市场，随着产业分工和系列化进程的加快，私

营公司与大公司之间的依赖关系在加强 在韩国，大部分私营

公司靠承包加工大公司委托的零部件来维持生计，1 9 8 9

年参与承包的私营公司占私营公司总数的66 6%.韩国

90%左右的彩电生产集中在几家大公司手中，但这些大公司

只生产彩色显像管等产品和组装整机，绝大部分零部件均委托

给上百家私营小公司生产。汽车、造船、机械设备等行业，也较

多采取这一模式，美国的制造业也大多采用这种方式

在日本，这种方式被称为“富士山式”的生产经营体制.日

本东京都大田区的田中精密机械制作所，是一家专门试制内燃

机零部件、仅有6名员工、5台数控车床的私营小公司.该公司

.沙

通过两家大型的内燃机厂家，向日本所有汽车厂家提供产品，
间接地支持着称霸世界的日本汽车制造业。这家小公司之所以
能胜任有高技术要求的零件加工.原因就是该公司背靠大公司

“好乘凉，’o

    私营公司通过与大公司的分工协作，既可以获得稳定的原

材料供应渠道和产品销售渠道，得到大公司的预订金，缓解资
金短缺的矛盾，同时又不用承担过多的风险，增强私营公司发
展的稳定性

    私营公司还可以利用这种协作关系，通过大公司出口产
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品，这对那些没有进出口权或缺乏进出口知识和经验的私营

公司尤为重要。而且，私营公司可以在与大公司的协作中学到

先进的技术和管理知识;对大公司来说，专业分工协作可以充
分发挥经营灵活的优势，有效地降低生产和管理成本，提高效

率。特别是在紧急情况下，私营公司能够弥补大公司决策缓慢

、运转周期长等缺陷。另外通过与私营公司合作，可以使其他

一些私营公司依附于自己，使自己在日后的竞争中处于有利、

主动的地位。因此，分工协作既是社会化大生产发展的客观要

求，也使得大公司和私营公司能充分发挥各自的优势，共同发
展。

    其次，高新技术产业的兴起强化了私营公司与国有大公司
的协作关系。近几十年来崛起的一些新兴产业，如计算机与信

息技术产业，都比较重视分工协作的生产经营方式，合湾的宏

基电脑公司，创业初期就是靠接受大公司的委托加工((OEM)订

单开始早期资本积累，之后逐步发展壮大起来，台湾很多高技
术公司创业早期都采用这一发展模式 韩国私营公司近些年开

始较多地参与尖端技术产业，但也主要是从事零部件加工等配

套服务，如在计算机、半导体、通讯等领域，私营公司主要参与
一些特殊的和外围的技术开发，如超精密加工技术、精密传感
技术等的生产及半导体组装，计算机外围设备零部件生产及组
装和检查所需的装备生产等。

    各种形式的分工协作，使得一批高技术公司快速崛起，个
人电脑产业即是分工协作的成功例证，个人电脑的一些核心部
件都由一些具有世界规模的大公司垄断着，而众多的私营公司
主要从事电脑的组装及其销售，这是个人电脑产业近年来发展

二
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中小服务公司承包某项或儿项服务。近些年，在商业服务业，连
锁经营形式的出现，为大商业贸易公司与私营公司的协作开辟

了一条新的渠道，即以一个大公司为中心与众多中小商店结成

联盟，由大公司统一办理进货和结算业务，中小商店按照统一

服务规则经营，这种组合使大公司能充分调动各种资源，拓展
业务，提高服务质量;而私营公司也能借助大公司的影响和货

源，发展业务，提高自己的经营管理水平

    私营公司以某一龙头公司为依托，承接龙头公司的订单，

为其生产零部件或提供服务。对龙头公司而言，利用众多的私

营公司为其提供部件或服务，可迅速扩大生产规模、降低成本，

使自己专心发展研究和市场开拓;对私营公司而言，则有两大

好处，一是公司依附于龙头大公司，公司可有比较稳定的投入

来源，二是私营公司可分享龙头公司名牌的利益和公司的商
誉，“借他人之名，扬自身之威”。这种依托性策略，日本的私营

公司运用得极为成功。

    为日本丰用汽车公司生产零部件的私营公司达数千家，这
些私营公司采用专业化的设备长年生产某几种零部件。在我
国，近年来许多为名牌产品配套的私营公司，也尝到了甜头。为
索尼彩电配套的私营公司，一方面随索尼彩电的发展而发展，
另一方面作为索尼彩电的配套厂家，其产品质量随之也得到顾
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