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前言

这是一本关于战略的书。
具体来说，是关于商业战略——战略是企业成长的一条重要途径。
在企业成长的过程中，这一途径需要得到重视。
假如你正在经营着一个成功的企业，如同在此之前你所经营的诸多企业一样，你希望你的生意越做越
大、越来越红火，并且最终达到理想中的高度。
这里有很多种方法可以帮助你来规划这些期望：1.梦寐以求的财富；2.令你骄傲的企业；3.一个比你的
寿命还要长，而且可以延续兴旺数代的企业；4.以上所有的这一切。
写作原因我写本书的目的并非仅仅想告诉你怎样增加自己的销售额，我还将告诉你如何发展顺应销售
额增长所需要的基础设施。
过去的20年，我都致力于培育小企业的发展。
格里德公司（Grede Company）会给那些从起步阶段到发展阶段——处于各种成长阶段的组织中的人
们一些宝贵的建议。
我曾在大学里教授过不同水平的学生，其中包括大学肄业生、工商管理硕士，这使我能够有机会可以
熟悉教材、学术期刊、高端读物中的理论知识，从而使自己能够汲取到最好的、最实用的商业理论，
并将它们运用于实践和本书的写作过程中。
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内容概要

这是一本关于战略的书。
具体来说，是关于商业战略——怎样越来越快地拓展你的生意的书。
    这本书也是为那些负责企业发展壮大的人而写的。
如果你是管理者，如果你负责企业盈亏，那么这本书就是为你而写的。
它将使你更容易地判断机遇、增创销售额，在企业财务预算的管理范围内，有效地(成功地)实现计划
，并帮助自己扩展事业。
    不管你经营的是生产型企业、分销型企业、零售型企业、服务型企业，还是非营利性机构，这五个
商业战略都将用简单的方法，为你的企业勾画出一幅蓝图，以增强其在市场中的地位。
    本书同样也会教给你管理这种增长的方法。
这幅蓝图是多维的，所涉及的范围不仅仅是销售额的增长。
本书将一步一步地告诉你，怎样为增长做准备，怎样在发展的过程中管理增长——运营、财务、人力
资源及营销。
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章节摘录

插图：同以往任何时候相比，现在的营销在重要领域的决策中都拥有更多的发言权，而这种发言权在
以前是交由其他部门执行的。
采购、定价、生产和物流，在取悦顾客方面都发挥着重要的作用。
重要的供应商可以成为营销团队的一部分，他们能提出一些长远计划和发展产品的意见，同时提供运
输进度表以满足顾客的需要。
营销在制定计划的过程中发挥着举足轻重的作用。
企业的营销决策影响着企业内其他所有的部门。
和财务部一起工作，营销部经理就必须为产品制定出理想的价格、宣传预算和顾客信用度以及付款方
式。
同运营部合作，营销部经理就要确定产品的质量、数量、外观和运输日程表。
估算销售额可以基于以下几点：（1）去年的销售额；（2）对宣传活动影响的估计；（3）对将要上市
的新产品的分析；（4）对竞争对手的分析；（5）对经营环境的分析。
营销组建起来后，基于这些估算，首先要实施的就是运营和财务计划。
企业通常会计算自己的生产能力，然后告诉销售部有多少产品需要出售。
在资本利用非常严格的资本集中的行业里，这样做是十分有必要的（比如航空业、铸造业和印刷业）
。
当销售额不能完成时，生产数量会远远大于销售数量，产品如果大打折扣，最终也只能获取很薄的利
润（甚至亏本）。
如果管理层一开始就估算企业的营业额，那么就可以避免很多麻烦.如果事先知道销售可能达不到预期
的要求，企业就可以制定削减成本的计划以保证收益。
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编辑推荐

《引爆市场的营销手段》重新定义商业计划不要盲目地浪费财力人力1.战略性商业计划的样本设计2.研
究企业购买习惯与顾客购买习惯3.差异性幽默感忠诚度积极性4．五个非常了不起的商业战略维护老顾
客的方法从概念阶段到原型阶段
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