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内容概要

　　本书详细叙述了2007年日本企业家奖获得者、“a-one精密”公司创始人兼董事长梅原胜彦的企业
经营理念以及独特的人才管理理念，道出了中小企业的生存之道和成功奥秘。
a-one精密是一家微公司，但它占据了日本国内60%的市场份额；顶住大公司的价格冲击，保持了30年
的销售价格稳定；是第一家上市的微公司。
梅原胜彦儿时饱尝家人离散之苦，中学毕业后历尽艰辛，最终打拼出属于自己的一片天下。
2007年，他获得日本企业家奖，成为备受瞩目的知名企业家。
因此，本书也是一位成功企业家的人生励志书。

　　读者对象：中小企业经营者、创业者
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作者简介

　　梅原胜彦，知名企业家。
1939年生于东京，12岁开始边在工厂里工作边在夜间中学上学，并顺利毕业。
1965年开始独自创业，1970年设立A-one精密，主要从事弹簧夹头的制造。
A-one精密自创立以来，连续37年保持着毛利润率超35%的盈利纪录。
2003年，公司在大阪证券交易所上市。
2007年，梅原胜彦获得日本企业家奖。
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前言
第一章　惊人的记录——连续37年毛利润超35%
　利益的源泉在于“基本”
　　虽然没有最新的经营手法与财务战略⋯⋯
　　一直坚守“三个基本”
　给图纸就能出成品？

　　注重短交货期
　　约70%的订货都在当天配送
　经营者应当重视利益
　　做好工作并不等于取得盈利
　　必须以公道价接活
　　创业以来的37年间，价格不变
第二章　微公司就是我的人生
　当上老板，复兴全家
　　小学二年级时一家离散
　　12岁时成为技工
　　有一个“成为老板”的梦想
　与自动车床命中注定的相遇
　　23岁成为熟手技工
　一次相遇成为我独立门户的契机
　只要有市场有技术就能成事
　　新婚旅行后决心自立门户
　　实现了当老板的心愿
　有志者事竟成
　　再与命中注定的机器相遇
　　创立a-one精密
　　经营者是能认真畅谈梦想的浪漫主义者
　　顶峰期的下一步
　先知先行
　　一旦决定就不再犹豫
　　正因为是外行，才有更多的主意
　　坚定的志向与成功相连
　再大干一场
　　为了不故步自封
　　再次唤起创业时期不断追求的精神
　我不讨厌税收的理由
　　应该愉快地交税
　　在夜间中学上学
　　对税金产生好感的那个瞬间
　微公司也能上市
　　决定上市的理由
　　上市后得到意想不到的好处
　不让孩子继承公司
　　从董事长的位置上退下来
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　　世袭肯定行不通
第三章　短交货期的秘密
　费时的短交货期
　　重要的是作业前的时间
　　从订货到作业的流程
　其他公司学不来的短交货期的理由
　　制造业不需要多余的管理
　并非所有的库存都不好
　　好库存与坏库存
　　让机器运转率留有3成的富余
　　员工的动力是实现短交货期的最大原因
　拥有自己付费的销售网
　　连发货都自己做
第四章　这才是盈利的买卖
　终身雇佣是理所当然的
　　干劲源于能让人安心工作的环境
　　赚了钱就给员工返利
　员工看着老板的背影
　　重视员工，轻视股东的经营
　　轻视员工的想法才是浪费的
　外行比内行更好
　　好员工带来好员工
　　聘用时我所在意的事
　没组织也没问题
　　不需要组织和头衔
　　工作责任公司负，个人责任全员负
　站着说话代替开会
　　全年的会议时间低于30分钟
　不需要工作记录卡
　　不管理，而是全凭员工的良心
　　如果有人偷懒，那是老板的责任
　工资按年资，奖赏凭实力
　　工资按年功序列发放的理由
　　发工资的前一天辞职也付奖金
　在萧条期为下次到来的繁荣做准备
　　在卖价中加入挺过萧条期的费用
　　萧条期不要轻易降价
　离开公司就成为独立个人
　　不要在公司之外打招呼
　　就算老板，也没有权利剥夺员工的私人时间
第五章　成功的必备事项
　能创业者与不能创业者
　　能否创业的判断标准在于是否有坚定的志向
　　有志者才能发现机遇
　现代年轻人是脆弱的？

　　身处不得不做的状况就什么都能做。
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　　优先招聘年轻、有妻室的人
　不为五斗米折腰的生存方法
　　有用金钱不能买到的东西
　　首先建立起作为人的基础
　劝学
　　磨砺出能忍耐苦难的能力
　　将来当老板所需要的准备
　读书与早起
　　为磨砺自我而读书
　　有效运用早上的时间
　我的成功是妻子的功劳
　　不管娘家反对耐心支持我的妻子
　　对工作的事不插嘴不埋怨
第六章　日本制造的再生计划
　危机中的日本微公司
　　到达极限的微公司
　　50％的微公司处于停业待业状态
　中国和东南亚等地的微公司无法替代
　　日本微公司的品质世界第一
　　外国制造并不便宜
　日本的中小企业应该更注重利益
　　日本微公司唯一比不上世界的一点
　　相互拉扯的日本微公司
　日本应该接受移民
　　人手不足的解决办法
　　引入外国劳动力就会让技术被盗？

　得企业家奖后知名度大增
　　不当会长的原因
　　获得企业家奖
　设立梅原制造财团（暂）
　　对制造业的返恩
　让制造业成为对年轻人有魅力的产业
　　培育担负下一代的继承者
译后记
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章节摘录

　　所谓的&ldquo;将高品质产品以公道价快速交货&rdquo;，就是做生意的基本。
我在思考如何才能成为龙头老大的过程中，不知不觉就得出了这个简单的结论。
　　而且，短交货期还有一个好处，那就是能够不断接到新的订单。
因为假如每天生产50个，把交货期缩短一半，就能完成100个订货，这样在单价相同的情况下，利润就
可以翻倍。
　　至今为止，我都觉得，短交货期就是A-one精密的代名词。
　　约70%的订货都在当天配送　　那么，所谓的&ldquo;快速交货&rdquo;到底有多快呢？
大企业要制造弹簧夹头，通常需花费一星期或两星期的时间，而我们公司只需要1~3天就足够了。
事实上，当天下午3点前所接收的70%的订货，我们都会当天内完成并配送。
实际上，要做到100%交货也是没问题的，但这么一来，第二天整个上午都没有工作可干了。
因此，只能把不是非当天配送不可的30%剩下来。
　　反之，虽说是短交货期，由于在体制上有所富余，因此就算在傍晚5点左右接到&ldquo;我们这边
的零件坏了，无论如何都希望今天内能做出来&rdquo;这种其他公司绝对不会接收的订单，我们也能处
理。
这也是我们公司的优势之一。
我们不会像大公司那样，不接受小批量的订货。
就算是极少量的订货，我们也会愉快地接受。
当然，如果是特订物品，1天内也可能做不完。
尽管如此，我们公司发货时间之短，是其他公司无法比拟的。
　　重要的是，虽然短交货期是我们公司的拿手好戏，但我们绝不牺牲其他要素。
我们满足包括品质在内的顾客的一切需求，再加上有着其他企业无法超越的短交货期， A-one精密才
能常年稳居高收益企业之位。
　　我们所在的业界并不轻松，所以交货期越短，能接到的工作就越多。
不管哪个行业恐怕都是这样吧。
　　经营者应当重视利益　　做好工作并不等于取得盈利　　经营者追求利益，那是天经地义的。
而且要提高盈利，还必须采取相应的工作方法和经营手段。
但是，很多的日本中小企业者，都误解了这一点。
其实，并不是只要做好了工作，就自然能获得盈利。
如果以不计盈亏的价格取得工作，以此提高营业额，就不能盈利。
　　日本的中小企业，大部分都是大企业的承包商。
而大企业经常以日元升值、萧条期东西卖不出去等各种借口迫使承包商降价。
特别是泡沫经济破裂后，他们会以人工低廉的海外国家为由，若无其事地提出&ldquo;你们也按这个价
吧&rdquo;等等无理的降价要求。
　　让机器24小时运转来处理订单，克扣员工的工资与奖金，有的甚至连折旧费都不能算在账中，部
分企业需要作这些令人心酸的努力才能获利。
但我认为，这些都不能算是正当得利。
　　如果一种机器一天运转8小时，使用寿命10年，24小时运转的话或许5年后就必须考虑重新购置。
但这些折旧费不能算入账中的话，那重置的资金又从何而来呢？
这样导致的结果就是，临时对策虽能躲过眼前的危机，但难以避免情况的恶化。
　　必须以公道价格接单　　那么，想要取得盈利又应该怎么做呢？
简单而言，不干吃亏的活就可以了，或者说按公道价格接单或销售。
　　这里我所说的&ldquo;公道&rdquo;，反映在以下各个项目中：材料费等成本、对认真努力工作的
员工给予回报而支付的工资、培养下一代技术人员所需的费用，以及设备的投资金等等。
因为如果不支付与工作量相应的工资，员工的动力就不能提升，优秀的人才就不会汇聚到公司。
如果忽视对设备的投资，生产效率早晚都会落后于配备最新设备的竞争对手。
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　　所以，所定的价格再低，也必须要能提供这些费用。
在此基础上加入足够的盈利，这就是最初的公道价格。
　　经济状况必定有起伏。
繁荣过后会出现萧条，过一段时间又会迎来繁荣，从长远来看，这是反反复复发生的。
因此，正如蚂蚁和蝈蝈的寓言告诉我们的那样，繁荣期要好好盈利，以备不知什么时候会到来的萧条
期。
不然，就无法保证经营的长期稳定。
　　因此，把萧条时期的&ldquo;应付金&rdquo;纳入繁荣时的盈利当中，是十分必要的。
　　另外，只要能大量盈利，就可以缴纳大量的税金。
这不仅对国家、对地方作出了贡献，还是企业重要的作用之一。
从这个意义上而言，不能盈利的企业是不合格的。
　　创业以来的37年间，价格不变　　创业至今，我们公司一直抱着这个理念来定价。
所以公司的产品并不比其他公司的便宜，但也绝对没有贵到引起顾客不满的程度。
因为我们虽然盈利，但仍彻底地避免浪费，节省成本。
　　证据就是，从公司创立之初到现在的37年里，我们一次都没有涨过价。
这期间在生产费用和开销方面有所降低的只有电话费之类的，但无论是材料费还是工资费用确实都涨
价了。
　　事实上，仅从工资上看来，每年就涨了2%。
去年100日元就能做出来的东西，今年如果不能用98日元做出来，也就是说生产率得不到提高的话，是
无论如何也保证不了35%的高利润率的。
为了使之成为可能，就要把能提高生产率的机器尽快买到手，把钱用在必要的方面。
反之，不必要的东西连一颗钉子都不要买。
　　在我们公司，销售管理费率是15.5%。
就算是一般被称为经营效益较好的公司，能把费用控制在20%之内的也不多。
15.5%是个相当不错的数字，这也是间接部门（人事、品质管理等不直接与盈利相关的部门）的员工
们努力的成果。
　　因为平时在公司，连我在内也仅有13个人。
这些人负责包括海外在内的每天平均500件的订货，同时还得处理经营管理和财务上的工作。
所以一人兼二职，甚至三职的情况是再正常不过的。
总之，A-one精密中没有一个闲人。
　　无论如何以盈利为重，如果将盈利原封不动地转嫁到销售价格上，那么价格猛涨、竞争力下降是
显而易见的。
另一方面，虽然通过减少盈利来获得工作也是不正确的，但如果想不在削减成本上努力提高盈利，是
绝对做不到的，这一点应该牢记。
　　拥有不低于其他公司的质量，不逊色于其他公司的价格，如果能在此前提下提高盈利，微公司就
可以成为上市公司。
　　&hellip;&hellip;
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编辑推荐

　　《微公司，我第一！
：连续37年毛利润超35%的超级成长秘密》荣获2007年日本企业家奖！
70%的订单当天送货，全年会议时间少于30分钟，无组织、无会议、无管理，员工都是外行人，却能
保证连续37年毛利润率超35%，创造日本第一家微公司上市纪录！
世界第一车床微公司，颠覆常识的超级经营法则。
小小的弹簧和凸轮=全身心投入的技术和汗水的结晶。
质量高、速度快、服务佳=世界知名大公司也无法替代的无敌竞争力。
&ldquo;日本制造&rdquo;称霸世界，秘密尽在&ldquo;微公司&rdquo;！

Page 9



第一图书网, tushu007.com
<<微公司，我第一！�>>

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

Page 10


