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前言

　　砍掉浪费，让利润倍增，是每一个企业所追求的目标和日常谈论的主题。
当今的市场竞争是人才的竞争，是产品质量和服务质量的竞争，更是成本的竞争。
你的企业浪费越少，制造成本越低，你获得的利润也就越多。
企业只有以最小的投入获得最大的产出，才能持续经营下去，才能变成真正的&ldquo;百年老
店&rdquo;。
　　从世界范围来看，自第二次世界大战后到20世纪70年代末，制造型企业竞争的主题是&ldquo;产
量&rdquo;；20世纪70年代末到90年代前后，企业竞争的主题是&ldquo;质量&rdquo;；自1990年到现在
，企业竞争的主题是&ldquo;成本&rdquo;。
　　从我国国内来看，改革开放前到1990年，中国市场一直处于&ldquo;求大于供&rdquo;的状况。
企业只要生产出产品，无论质量好坏，客户都会去争抢，不愁卖不出去。
1990年到2000年这十年，全球化和知识经济席卷全球，技术进步和顾客需求多样化使得产品寿命周期
不断缩短，每一个企业都要在提高产品质量、降低生产成本、满足顾客需求等方面不断努力，才能取
得丰厚的利润。
大约从2000年开始，中国经济真正步入成本竞争时期。
如今，许多企业都已经认识到，质量越好，成本越低，产品就越有市场，也就越容易销售出去，同时
也宣告中国制造业已经进入了微利竞争时代。
微利时代的到来是迫不得已，但又是经济发展规律的必然选择。
　　在目前这样一个竞争相对饱和的社会里，在这个&ldquo;供过于求&rdquo;的商业世界，我们还能
奢望自己的销售利润每年都高速增长吗？
一个企业或者一个产业，从高利润阶段步入平均利润阶段，再进入微利阶段，这本是产业与企业发展
的基本规律。
利润走低是行业走向成熟的表现，每个企业都有可能迎来利润逐渐下滑的阶段。
　　中国企业已经开始反思，生产经营中不仅要考虑产量和质量，还要考虑原材料成本大幅上涨、成
本控制和精细化管理等问题。
　　企业竞争越来越激烈，为了抢占市场拼得你死我活，一个又一个曾经辉煌的企业倒在微利竞争的
大环境中。
在这种情况下，中国企业必须马上吹响砍掉浪费、削减成本、降低消耗的集结号，必须突破微利时代
的成本瓶颈，让消失的利润重新回归。
　　本书语言简练，内容翔实，包含大量生动有趣的案例和故事，可操作性很强，可以在企业中马上
运用，帮助企业管理者砍掉不必要的成本和各种浪费，使企业利润倍增。
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内容概要

　　《成本精细化管理：砍掉浪费、利润倍增十大攻略》从谈判、采购、培养节约习惯和成本意识、
产品结构设计、人力资源管理、流程再造、提高员工工作效率、突破生产瓶颈、提升产品合格率、减
少库存十个方面入手，精选了上百个成本管理的案例和故事，通过对案例和管理问题的准确分析，总
结并提出了可供操作的成本管理原则、流程改进的建议和步骤。
　　《成本精细化管理：砍掉浪费、利润倍增十大攻略》语言简练，内容翔实，包含丰富的企业案例
和管理故事，给管理者提供了一种全新的思维方式。
　　《成本精细化管理：砍掉浪费、利润倍增十大攻略》的最大特点和卖点就是可操作性很强，书中
介绍的所有成本管理原则和方法都可以让管理者在企业实践中马上运用，效果立竿见影，帮助管理者
削减掉不必要的成本和各种浪费。
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章节摘录

　　一、谈赢天下：报价有理有据。
让自己有利澜．让对方有面孑任何谈判都要有报价这个环节，你的期望值和目标都要通过报价来体现
，到底如何报价才能让自己的利益最大化呢？
1．报价要合理可信在谈判中，要用你的报价镇住对手。
简单讲，作为买方，报价要很低；作为卖方，报价要很高，这样就给自己留下足够的回旋余地。
注意，自己报出的价格要有理有据，必须是可信的，听起来是合理的。
当然这里面还有更深层次的原因：1）报价虽高，有时也可能获得意外收获，对方有可能同意以该价
格成交，不要忘了世界上有些人财大气粗，有些人又不懂讨价还价。
　　2）高价意味着高品质，俗语说：&ldquo;一分价钱一分货。
&rdquo;如果报价很低，对方一定会对产品质量产生质疑。
报出高价有利于抬高产品的价值，人们普遍认为&ldquo;高价意味着高品质&rdquo;。
　　3）可以创造一种对方取胜的气氛，让买家有赢了的感觉，如果直接给出最优惠价格，那双方还
谈什么呢？
2．两种实用的报价方法（1）除法报价法这是一种价格分解方法，以商品的数量或使用时间等概念为
除数，以商品价格为被除数，得出一种数字很小的价格商，使买主对本来不低的价格产生一种便宜的
感觉。
　　某大型停车场的销售员去推销停车位。
他对客户讲，每天只需交停车费5元，你就不用担心自己的爱车受到损坏或偷窃，你可以踏踏实实睡
你的安心觉，绝对超值！
如果销售员对客户说每年交停车费1825元，效果就差得多了，因为人们觉得1825元是个不小的数字。
而用&ldquo;除法报价法&rdquo;说成每天交5元，人们在心理上就更容易接受了，觉得自己为了爱车可
以负担得起，没有什么心理压力，交易容易达成，这就是除法报价法的魅力。
　　某公司销售一种高品质进口复印机，其价格为12000元，而目标客户的预期价格是9000元，价格差
异是3000元。
于是销售员和顾客开始了谈判。
　　销售员说：&ldquo;先生，照这样看来，我们双方之间的价格差距应该是3000元，对吧？
我们这台高效复印机的使用年限是6年，这点您已经确定了，对吧？
&rdquo;顾客点头：&ldquo;是，没错。
&rdquo;销售员说：&ldquo;很好，现在我们把3000元除以6年，那么贵公司每年的投资是500元，对吧？
贵公司一年使用复印机的时间应该有50周，对吧？
&rdquo;顾客点头：&ldquo;是，没错。
&rdquo;销售员说：&ldquo;如果您把500元除以50周，那么贵公司每周的投资应该是10元，对吧？
&rdquo;销售员说：&ldquo;先生，我知道贵公司的工作时间很长，经常加班，所以我假定这台高效复
印机每星期要使用6天应该是很合理的，对吧？
请用10元钱除以6，答案是1．6元。
&rdquo;顾客笑笑，没说话。
　　销售员说：&ldquo;先生，您觉得我们要让这每天1．6元来阻碍贵公司获得利润、增加产量吗？
来阻碍这种高效复印机所带来的公司发展和扩张吗？
&rdquo;顾客还是笑。
　　销售员：&ldquo;先生，我还要问您一个问题，这台高效复印机的功能齐全，而且还具有省时、省
电的优点，我们已经谈过它的优点了，这部机器在一天之内为贵公司创造的利润，应该比一个最低薪
水的员工在一小时里创造的利润多，对吧？
&rdquo;顾客：&ldquo;对，我想是这样的，我买了，因为我找不到任何拒绝你的理由，公司老板也会
这么想的。
&rdquo;（2）限制选择范围报价法让对方在你设定的范围选择，同时又给对方留有选择余地。
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　　在报价时，应该设定一个范围，例如这样说：&ldquo;我这个产品价格在1万元到1．4万元之间，
有多种配置和增值服务，根据不同的选择有不同的价格。
&rdquo;这样你就不会因为报高了价格而失去顾客。
　　有一个面包房，除了卖面包外，还经营咖啡和牛奶，以达到增加营业收入的目的。
刚开始服务员总是问顾客：&ldquo;请问您是要喝咖啡吗？
&rdquo;或者问：&ldquo;请问您是要喝牛奶吗？
&rdquo;顾客有的点头，有的摇头，其销售额平平。
后来，老板经过他人指点，要求服务员换一种问法：&ldquo;先生，喝咖啡还是牛奶？
&rdquo;结果其销售额大增。
原因在于，第一种问法有时会得到否定回答，而后一种是选择式，大多数情况下顾客会选择其中一种
。
又如，顾客要了一碗面条，有的服务员问：&ldquo;您要加一个鸡蛋还是两个鸡蛋？
？
有的则问：&ldquo;您要加鸡蛋吗？
&rdquo;前者比后者的销售效果要好很多。
　　假如你想到一家公司担任某一职务，你希望年薪4万元，而老板最多只能给你3万元。
老板如果说&ldquo;来不来随便你&rdquo;这句话，就有攻击的意味，你可能扭头就走。
而老板这样跟你说：&ldquo;给你的薪水，那是非常合理的。
不管怎么说，在这个等级里，我只能付给你2万元到3万元，你想要多少？
&rdquo;很明显你会说&ldquo;3万元&rdquo;，而老板又好像不同意，说：&ldquo;2．5万元如何。
&rdquo;你继续坚持3万元。
　　其结果是老板投降。
表面上，你好像占了上风，沾沾自喜，实际上老板运用了选择式提问技巧，你自己却放弃了争取4万
元年薪的机会。
　　条条大路通罗马，不要只拘泥于一个解决方案，多准备两个备选方案。
不要把自己逼到死胡同，否则只能选择和解或谈判破裂。
通常还要准备其他备用条件或者方案，给你的对手也留些余地。
设想你来到上司面前说：&ldquo;如果你不给我加薪，我就辞职。
&rdquo;你给自己留了多少余地呢？
如果你在同时提出不同的解决方案，如奖金、额外假期、升职等就等于赢得了获胜的机会。
　　&hellip;&hellip;
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媒体关注与评论

　  经营管理，成本分析，要追根究底，分析到最后一点。
　  &mdash;&mdash;台塑集团董事长 王永庆　  在企业内部，只有成本！
除非一个企业产生的利润大于其投入成本，否则这个企业是亏损的。
到挣足它的资金成本以前，企业没有创建价值，是在摧毁价值。
　  &mdash;&mdash;现代管理之父 彼得&middot;德鲁克　  对于一个企业家来说，性格也是一种成本，
是比生产成本、销售成本、管理成本等更隐性、更难掌控的成本。
如何把性格成本降到最低？
这是很多企业家需要正视的大问题。
　  &mdash;&mdash;财经作家、时事评论员、中国首富观察家 张小平　  经营者就是资源优化配置者，
谁在这方面做得好，谁就是赢家。
因为改革就是优化资源再分配，最大程度地发挥资源优势。
　  &mdash;&mdash;万向集团董事局主席 鲁冠球
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编辑推荐

　　《成本精细化管理：砍掉浪费、利润倍增十大攻略》是砍掉浪费利润倍增十大攻略之一。
本书共十章节，内容包括注重细节，谈赢天下&mdash;&mdash;在谈判中创造利润；向采购要效
益&mdash;&mdash;强化制度，去除采购的水分；浪费的都是利润&mdash;&mdash;培养节约习惯与成本
意识；合理设计产品结构，从源头控制成本；建立精干高效团队，砍掉人力资源浪费等。
 本书语言简练，内容翔实，包含大量生动有趣的案例和故事，可操作性很强，可以在企业中马上运用
，帮助企业管理者砍掉不必要的成本和各种浪费，使企业利润倍增。
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