




与其他经营方式相比，独资企业在决定企业政策和经营

方式上有更大的自主权。

许多独资企业主或许是这方面或那方面的专家，但他们

却不可能具有经营现代企业的每个方面的专门技术，这

些方面至少包括营销、融资和人力资源管理。

我们做得不错，商店正开始吸引更多的顾客。
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合伙经营建立容易，但维持也许不容易。

我们所投资的资金额度不同，但我们把自己的资源结合

得很好。

普通合伙经营的优势在于一位合伙人可以比另外一位

合伙人出资的金额少，但这位合伙人可以提供重要的服

务或技能，有时仅仅是一个名字或声誉。

如果一家公司倒闭，其债权人可以拿走此公司的资产，

但不能拿走债务人的个人财产。

一旦得到成立公司的特许证后，股东就像公司所有者一

样举行会议组建公司。

公司有权拥有财产、买卖财产并具有起诉和被起诉的权

股东每年开会进行选举。



情景对话

合伙经营

佣解聘员工、评估业绩和主持一般工作。

这个要求经过管理系统（指挥链）上达还需要一段时间。

董事会选举董事长，董事长再依次指定公司其他高层管

理者。

大多数特许专营商认为，他们既享有独资经营的好处也

享有公司经营的好处。

）

两位朋友在餐馆吃午饭，他们在一起谈论合资企业：

管理者做出许多重要决定 制定目标、协调工作、雇

力。



：是的。我对此形式很满意。看起来我们的组合还不

错。吉米对会计在行，她善于管账和记录库存情况。而

我喜欢与人交谈，我认为我善于与顾客打交道。我喜欢

销售工作。

险。合伙经营，我们俩人都要承担责任。

：我们不存在任何问题，尽管我认为所有生意都有风

：听起来很有意思。我想这不是个太冒险的生意。

：你们是合伙经营吗？

？

：我们进行得不错，商店开始吸引更多的顾客了。

噢，很好。怎么样？

？

：这些天我很忙，我正与朋友吉米做生意。



）

谈论建自己公司的事：

？

：你们准备以何种方式分配利润和损失？

迈克的朋友 与迈克

？

：你准备自己做生意吗？

：是的，我准备以自己的名字命名公司，自己做决定，自

：平均分配。我们希望生意长期做下去。

：你已真正地成为生意行家了。

情景对话

独立经营

己掌握利润。

：如果你一个人经营，就叫独立经营形式。这种情况

下，你甚至不必请律师帮助你成立公司。只要你愿意，

可以随时开业或停业。
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：很好，你还能告诉我什么让我觉得不错的事？

？

：听起来不错。

：慢着，我认为我还必须得告诉你涉及的风险。

？

：你不必与合伙人商量或与董事会协商，这样你可以

立即施行你的决定。你自己决定假期、工作时间、薪水、

雇用和解雇员工。

：什么样的风险？

：最大的风险就是你有无限责任。这说明必须对所有

生意上的债务负责。如果生意失败了，你就可能失去个

人财产。

？　

：听起来很可怕。我还应该知道些别的什么？

？



利润的分配

发行并出售股票

个人企业

股东

董事会

料理某人的税务

记某人的账；料理某

合伙企业

法律咨询

使组成公司

公司章程细则

成立公司的特许状

行政管理人员；总经理或董事

权力

起诉

账务

资产

题。而且，我还要雇一个好会计来处理我的税务

：是的，我知道。幸运的是，这一方面已经没问题了。

：你要融资吗？对小企业来说融资通常很困难。



权力范围；控制范围

顶头上司

制定目标

有能力的，能胜任工作的
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市场调研表明这种商品不能定过高的价格。

你方顾客试用了新品牌并逐渐了解和喜欢上它之后，你

就可以提价了。

介绍一种新产品，最重要的是你必须吸引大家对它的注

意。

你是在与知名品牌竞争，因此开始时必须以特别低的价



我们开始时将生产一小批测试样品。

位出售。

对大多数人来说，产品是有形的东西，但产品的无形属

性常常在吸引顾客的过程中起着更重要的作用。

在产品开发时，一味跟从竞争对手的想法往往会导致失

败。

在测试阶段，要就技术可行性、市场销售性、生产成本和

赢利性等方面的看法做出评估。

根据市场调研的调查结果，这种产品的自动休眠按钮功

能可能是个较大的卖点。

即使货物实际功能相同，较低价格的商品也能从心理上



产品开发与计划

情景对话

起到良好的效果。

实际上低价位也许意味着不能赊账、不免费送货、没有

维修和安装服务。

）

（理查德和马克正在共进午餐。理查德是负责产品开发

的副总裁，马克是负责法律部的副总裁。）

马克：

？

，进行得怎么样了？

理查德：好极了。我们带时钟的电视机的生产线进展很

顺利。

理查德：希望如此。我正在让他们把图样绘好。我们还

马克：太好了。我们很快就能申请专利吗？

？



理查德：那当然。我认为我们还得干一些更大的。

：

？

马克：顺便问一下，市场调研部的调查结果是什么？

理查德：看来目前这种产品的市场还不错，然而他们认

为还得好几年才能使这种产品流行起来。

马克：这是可以理解的。我们应该好好开展一个广告运

动。

马克：对，我们必须干得彻底。在该产品上市前，我们必

须尽可能全面地测试。

情景对话

引进新产品

理查德：是的，我们希望这能成功。

在测试产品。



查尔斯：有道理。

？

）

（查尔斯接手他父亲的企业。他正引进一种新产品，决

定和他的朋友丹谈谈。丹是一位商业顾问。）

查尔斯：介绍一种新产品我还应该特别知道些什么呢？

丹：介绍一种新产品，最重要的是必须引起对它的注意。

你是在与名牌产品竞争，所以一开始一定要用特别低的

价格。重要的一点是一定要做广告。花钱在报纸上、电

台做广告，搞大型的橱窗和地面展览。如果商店不为新

产品做广告，人们是不会试买的。

丹：当你的顾客试买了新牌子，并逐渐地了解和喜欢它

以后，你就可以提价了。


