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内容概要

　　《高收益企业》主要内容简介：对你的公司做出判断时，什么是首要的衡量标准？
它们能和你进行决策时的取舍相吻合吗？
、你手中报表上的数宇有意义吗？
是什么价值优势在带动这些数字？
、你的成本是否得到了适当地排列？
等。
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作者简介

　　安妮·玛丽·芬克，在摩根大通资产和财富管理公司任职12年，是公司评估和代表股东进行投资
的专业人士，并以能看透目标公司是否根基坚实，能否长期盈利而为人称道。
在和迪士尼、联邦快递和谷歌等大公司的合作中，她经常与众多CEO、CFO以及部门主管会面，并经
常提出尖锐的问题来测试对方是否是能取得长期业绩的盈利高手。
她对娱乐业、传媒、互联网、航空、铁路、家具、汽车供应商和人力资源服务等行业都有相当透彻的
了解。
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书籍目录

引言高收益企业的管理法则用投资者的思维建立企业优势在未来的12-24个月里，有哪3-5个因素会决
定你公司的业绩?你所占市场份额的趋势是什么?市场对你最新引入的产品有什么反应?什么是你的价值
优势?你有没有思考过你的优势可以持续多久?掩盖坏消息只会使问题越积越多你的员工会告诉你他们
遇到的问题和障碍吗?对你的公司做出判断时，什么是首要的衡量标准?它们能和你进行决策时的取舍
相吻合吗?你手中报表上的数宇有意义吗?是什么价值优势在带动这些数字?你的成本是否得到了适当地
排列?避开无利润增长的陷阱你是否创造性地思考过如何才能在降低你的资金投入的同时，保持甚至提
升你的运营水平?在哪些地方你可以进行标准化，以便提高资本的效率?你有没有把高利润和高回报混
为一谈?你的业务中是否存在减少利润但是增加回报的机会?客户至上并不是个好主意你的客户比你对
公司的运营更了解吗?他们比你更能预测出未来的趋势吗?他们是不是曾经说想要某样东西，但是他们
的消费行为却显示他们想要的是别的东西?让你的客户在短期内不满会给你带来长期的收益吗?利用你
对他们需求的了解来为他们的需求排序，以此作为决定该如何服务客户的指南。
小风险获取大回报你愿意冒险吗?你有没有分配出预算和时间来让你占据新的主动权?你有没有因为快
速回报项目不像长期项目那样有预计的高回报而把快速回报项目当成次要项目呢?你是否思考过与战略
合作伙伴和你的员工分享利润?你愿不愿意放弃你的部分收益来最大程度地化解你在今后遇到的逆境
呢?别和经济規律较劲你处于业内周期的哪个阶段?你在整个宏观经济申又处于什么位置?你有没有为围
绕你产品回报的竞争必然产生的侵蚀性影响做好准备?你对你的产品系列是否有一个整体规划或者时间
表?你有没有每个月至少有一次花时间思考过经济对你的业务造成的影响?用高效能的环境创造高效能
的员工公司里有没有一种鼓励员工寻找机会，而又不会让别人摆出防守姿态的开放氛围?你有没有为员
工设置一个盈利之外的共同理想?你有没有对那些向着典型努力的员工做些“软”性奖励?比如认可的
机会或者晋升的机会?有时低效和重复是必需的结果的不可预测性有多强?你的成功中涉及的创造力和
意外因素越多，你就越应该鼓励业务中出现低效和重复。
对你业务的成功来说，协作有多重要?所需的跨部门合作越多，你的商业模式的标准化和高效化的程度
就越低。
提前预测你的未来盈利点你在那些会影响你业务的长期趋势上投入了多少时间?你有没有每个月都留出
一些时间来思考在今后5-10年里对你公司達成影响的力量是什么?你是否牢记要让业务进入附加值更高
、盈利性更强的领域，并为此不断努力?你是否鼓励员工去想办法满足关键趋势造成的挑战?保持渐进
式的变革你如何将大变革分成很多小部分?虽然缺乏变革是很危险的，但是变革过大也同样危险。
用“试水”战术来降低你的风险。
你确定自己知道在下一波趋势来临之前，各种趋势是如何产生影响以及将持续多久吗?你有足够的资源
帮助自己在正在进行的变革申成功吗?以退为进，以收缩换增长造成你运营困难的变革是源自长期趋势
还是周期性事件?出现问题时，你的竞争对于是什么反应?你有没有重新检查过自己在哪些地方可以做
调整、收紧的工作?结语打造真正的高收益企业
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章节摘录

　　克斯公司在制作自己第一部动画长片时也给人制作广告挣点经费。
基因技术公司治疗囊肿性纤维化的药品不能在市场上呼风唤雨，但是能让公司保持进取的势头。
（但当你搞副业的时候你得好好判断一下这些副业是否会让你不能首尾兼顾。
）　　7.其他业务。
你有没有什么资产消耗的成本相对较少，却能让你得到现金或者其他你需要的东西的业务？
哥伦比亚广播公司用促销推广作为交换，得到了赞助其高清项目的资金。
并不是说大家都要像传媒公司一样用促销推广的机会来交换。
比如星巴克就曾在店内对一些电影做过宣传，这种宣传成本低廉却能让星巴克能够分享一部分来自电
影的利润。
　　8.客户和供应商。
客户付款的时间和你向供应商付款的时间对你有多少可利用的资本来资助你的业务有着至关重要的影
响。
你会鼓励客户至少部分地提前付清吗？
你能延后你向供应商付款的时间而不对双方的关系产生不利影响吗？
在利用他人资金的时候，不要滥用你手中的特权。
是合作关系让你有机会利用这笔钱，所以你必须负责任地对待这段关系，千万不要利用这个机会去“
掏别人的口袋”。
普洛斯当时的确十分想用合作关系处理掉自己名下所有表现不佳的仓库，同时把自己最佳的资产留住
让自己独立使用。
但是随着时间的推移，合作伙伴会发现这一点而撤资。
即便在最好的条件下，合作伙伴有时候也会不愿意分享利润。
不要让这个风险成为你前路上的障碍，但是一定要好好用心地公平对待你的合作伙伴。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　《高收益企业》：　　摩根大通高管　　亲自传授的盈利秘诀　　助你破解企业经营困局　　用
投资者的思维　　让你的公司成为永远克敌制胜的高收益企业　　来自微软 IBM 谷歌 惠普 迪士尼 索
尼 沃尔玛等知名企业的盈利智慧　　你在行业中处千价值链的哪个位置?　　你所在的价值链中什么
位置存在最大回报?　　有哪些外部因素在影响你公司的盈利能力?　　这些因素有多重要?　　你有没
有把高利润和高回报混为一谈?　　你的业务中是否存在利润减少但是回报增加的机会?　　你愿意冒
险吗?　　你有没有分配出预算和时间来让自己占据新的主动权?　　你的员工快乐吗?　　你有没有花
时间和精力想想有什么办法可以提高　　他们的绩效表现和整个公司的整体业绩?

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<高收益企业>>

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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