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内容概要

　　当你在创办企业时方才发现书本跟现实的距离是多么的遥远贷款不能如期的支付，广告不总能招
来顾客，销售不会持续的上升，赚钱是如此的困难。
在《小企业起步（第2版）》里，亚当斯给你揭示了市场的庐山真面目，他以自己创业和经营的切身
经验翔实而生动地向您展示了创办和经营好一个小企业的成功之路。
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作者简介

　　鲍勃·亚当斯目前正经营一家公司亚当斯传媒公司，一家拥有资金一千万美元的图书和软件出版
公司，而谁能想得到他是在地下室公寓里以两千美元起家的l他还创办和经营过许多其他的小企业，包
括一家轮船经纪公司，一家旅游图制作公司和一家分类广告报纸出版公司。
　　　亚当斯毕业于哈佛商学院，在哈佛的第一年就被评为优等生，随后在卡灵顿大学获得了文学学
士学位。
多年来在小企业的创办和经营中他积累了丰富的经验，而这些经验对于那些有意创办企业的人或正在
经营小企业的业主来说，无疑具有重要的借鉴意义。
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书籍目录

策 略小企业的经营诀窍为新企业出主意收购企业公司的经营战略企业计划发展出售企业市场营销定位
营销计划省钱的营销窍门宣传现场展销印刷品商品展销会与公司巨头竞争的策略销售抉择面对面的销
售电话销售独立销售代表因特网销售批发商、经销商和进口商传真销售出口广告广告媒体选择报纸广
告杂志广告电台广告电视广告户外和交通运输线广告人事让工作成为一件有趣的事招聘业绩考评报酬
雇员的问题解聘雇员领导⋯⋯企业法律问题办公室
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章节摘录

　　有关买卖专营权的问簧　　出售专营权的公司是如何赚钱的？
　　出售专营权的公司常常要价太高，而且要求以现金形式购买专营权。
这还没完--通常它还要对你的销售额（而不是利润）按百分比提成。
许多出售专营权的公司还向专营权企业出售自己的产品或服务。
　　在购买专营权时。
我应该更关心最初的购买投资还是其后的经营提成费？
　　如果你购买的是一家非常成功的公司的专营权，你就应该在乎经营的提成费。
这些费用每年付一次，这一般是从销售额而不是利润中提取，因而这有可能会把你的利润降得很低。
例如，如果你的税前销售利润为10％，但提成费是5％，那你的利润就被分去了一半。
　　如果你想购买一家不太有名的公司的专营权，那就应注意最初的购买投资。
如果你的生意失败了，你可能血本无归。
　　无论哪种情况，你都要对支出的成本和签订的合同做到心中有数，你最好再向先前的那些购买了
这项专营权的企业咨询一下。
　　买一项有价值的专营权，但对你的销售额要有一个提成，这值得吗？
　　这是一个6400万美元的问题，你得问问自己。
买专营权的人在刚刚尝到一点甜头时都认为很合算，但是随着时间的推移，他们会感到专营权的销售
提成实在太多了。
　　你需要权衡一下购买一项专营权后你能赚到多少，而且几年后这项专营权对你是否还很有价值。
如果你买一项特许专营权仅仅是作为学习企业经营之道的手段，那你最好别买，不如去为别人干上几
年。
在另一面，如果你已经具备了企业经营的技能和经验，而只是希望在充满竞争的市场中建立一个崭新
的企业以一试身手，那么，走购买特许专营权来开办企业这条路也许是合适的。
　　除了购买特许专营权的费用。
我还要注意哪些额外的费用？
　　你常常得为在当地的、地区性的和全国性的广告支付一笔费用。
这笔费用不包括在购买专营权和销售提成的费用里。
作为专营权的最终所有者可能还要求你购买它的商品或服务。
　在购买特许专营权时。
我还得注意其它什么问题？
　如果你缺乏经营企业的经验，那你最好还是选择买特许专营权而不是从头开始，但一定要充分意识
到特许专营权并不是企业通向成功的捷径。
　　除了你想购买专营权的一些特殊问题外，还有一些普遍容易碰上的问题值得你注意：你是否会轻
易地把这一特许专营权卖掉？
怎么卖？
无论在任何情况下今后这一特许专营权购买费是否只升不降？
是否会有新的竞争对手来抢占你的市场份额？
那些特许专营权的拥有者在买进特许专营权之前有多高的管理水平和生产技术？
　　在你作出决策之前，尽量多向目前这项特许专营权经营者了解情况--这点再怎么强调也不会过分
！
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版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com
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