
第一图书网, tushu007.com
<<聚焦法则>>

图书基本信息

书名：<<聚焦法则>>

13位ISBN编号：9787208046887

10位ISBN编号：7208046883

出版时间：2003-1

出版时间：上海人民出版社

作者：里斯

页数：300

译者：王笑歌

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 1



第一图书网, tushu007.com
<<聚焦法则>>

内容概要

　　《聚焦法则：企业经营的终极策略》讲企业经营。
自从杰克.韦尔奇成功改造通用电气成为多元化跨业集团后，美国无数企业纷纷仿效。
通用汽国、福特、西屋电气、施尔、IBM、柯达、西尔斯⋯⋯可惜没有一个成功，接着日本、韩国的
跨业集团公司纷纷落马，现在中国开始一轮集团化浪潮，它们会落入多元化陷阱吗？
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章节摘录

　　当今，世界经济界最重要的事件就是全球贸易的兴起。
为了诸如《关贸总协定》、《北美自由贸易协定》、《亚太经合组织条约》、《体市场协定》等条约
带来的低贸易壁垒优势，各个国家都在增加贸易。
　　全球化将对你的企业造成什么影响呢?　　即便你没有改变产品或服务，它也将使你走上业务多元
化的道路。
　　要对此现象作出解释，最好还是使用一个类比。
让我们来假设你生活在怀俄明州一个只有50人的小镇。
你在小镇上能找到什么样的零售商店呢?　　不错。
一个什么都卖的“杂货”商店：食品、衣服、汽油等等，应有尽有。
　　现在我们来看拥有800万人口的纽约市。
你又能找到什么样的零售商店呢?　　很清楚。
许多高度专业化的零售商店。
比如说，不仅仅是鞋店，而是男式鞋店、女式鞋店、儿童鞋店、运动鞋店等等。
　　市场越大，专业化程度就越高。
市场越小，专业化程度就越低，公司的经营也就越包罗万象。
随着全球化经济的发展，公司也必须变得越来越专业。
　　某些行业的全球化进程较其他行业要快得多。
可乐业、电脑业和商用飞机制造业现在已经是全球化的行业了。
其他行业要达到同样的全球化程度还需要几十年甚至更久。
虽然电视购物频道和邮购企业正在加速这一进程，但零售业可能永远达不到全球化的水平。
　　全球贸易的繁荣令人惊叹。
你到世界上任何一个主要城市去旅游，都能在从机场到市中心的路上看到各种广告牌：夏普、佳能、
三星、施乐、飞利浦、万宝路、壳牌、IBM、可口可乐。
你究竟是在哪个国家?　　如果只看广告牌的话，你根本不可能知道自己身处哪个洲，更不用说是哪个
国家或城市了。
　　因此，百事公司的规模比可口可乐公司大得多，这就不足为奇了。
可口可乐公司一直固守着自己的传统饮料口牌。
最近一百事公司的销售额达285亿美元，而可口乐公司只有162亿美元。
　　然而，两家公司相对价值的比较却足以令人感到奇怪。
以股票为例，大规模的百事可乐公司价值440亿美元，而小规模的可口可乐公司却价值930亿美元，是
前者的两倍多。
也就是说，每一美元的销售所实际得到的价值，可口可乐公司几乎是百事公司的四倍。
这就是集中经营的魔力。
　　这些年可口可乐公司也不是没有走过湾路。
1982年它收购了哥伦比亚电影公司(于1989年卖给索尼公川)。
它还曾购买继而出售泰勒酒业(Taylor Wine)。
而今，可口可乐只是一家饮料公司。
　　你可能会这样想：这么说不公平，百事公司是被它那些利润相对低的快餐业拖累的。
　　那么我们再做个比较：麦当劳和百事。
麦当劳有大约14000家分店，销售额为74亿美元，而百事有24000家分店，销售额仅为94亿美元。
如果让你选择的话，你难道不是舍百事而选麦当劳吗?　　选择的一个重要理由就是利润。
在麦当劳的74亿美元销售额中，净收益达11亿美元，占15％。
而百事的净收益只有4亿美元，只占了它销售额的4％。
　　在股市上也显示出同样的事实。
麦当劳的规模较百事的连锁店小得多，然而它在股市上的价值为310亿美元。
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而肯德基、塔克贝尔和必胜客的总价值没有确切数字，要靠推测。
　　一种估量方法是，将它们的净收益作为百事公司总的净收益的百分比，然后计算出百事公司总的
市场价值的百分比。
照这样的算法，百事连锁饭店价值100亿美元。
　　再次提请注意集中经营的力量。
麦当劳销售额74亿美元，市场价值310亿美元。
百事连锁店销售额94亿美元，价值却为100亿美元。
规模小而集中经营的公司的价值是大而分散经营的公司的三倍之多。
　　实际情况可能更甚于此。
市场价值仅仅代表在这个价位上投资家乐意购买或出售某个公司的股票。
如果他们确实理解集中经营的效力所在，他们可能会出更高的价钱。
　　对于百事公司来说，它的快餐业的分散经营程度是双倍的。
首先，它们是一系列自身都在互相竞争的品牌和麦当劳的单一品牌相抗衡。
其次，这些快餐品牌效应被其作为饮料公司的地位所冲淡，而麦当劳就没有这样的弱点。
　　然而，并不是快餐业拖慢了百事的步伐。
透过它已取得的辉煌，我们看到的事实是，这个公司基本上采用的是分散经营的模式。
像百事这样分散经营的公司，和可口可乐这样相对集中经营的公司竞争，会遭遇的艰难是很可以想象
的。
　　首先，也是最重要的一点，是管理上的问题。
“职业经理人在经营上无所不能”这是近年来最受质疑的一种观念。
管理首先是一门学问，需要个人素质（适用于各行各业的素质）以及观念方法（同样适用于各行各业
）。
　　这些都是放之四海而皆准的。
但同时管理也需要知识（来源于实际工作的知识）和经验 而后者正是职业经理人最大的弱点。
20年的实践经验决非短短6个月的实习培训可以获得的。
　　这正是百事公司的本质叫题所在。
公司需要一个饮料专家来经营饮料业，一个快餐专家来分管富利多—乐事，一个餐饮专家负责饮食连
锁店。
可是谁来选择分管各个经营范围的人呢?首席执行官。
但他也只是其中一个行业的专家，不可能同时精通其他两行。
　　当年可口可乐买下哥伦比亚电影公司后，高级执行官的位置频频走马换将，然而业绩每况愈下。
最终只好放弃了电影公司，易手他人。
　　百事解决其管理上的问题的方法是，将那些有潜力的管理人员不停地从这个部门调到那个部门。
其实只需用简单的数学运算就能知道这种方式的弊端：百事公司每一个管理人员的实际工作经验平均
比在可口可乐公司工作的同行要少三分之二。
　　要想挑出一个称职的人来管理某个行业，本人必须在这个行业具有深厚的知识和丰富的经验。
正如一句老话说的：“熟能生巧。
”　　无论这种想法是否正确，顾客相信胜人一筹的商品就是赢家。
因引，要树立优秀质量的公众认知，最简便易行也最直接的办法就是占据领先地位，并宣传你的领先
地位（宣传的是领先地位，不是质量）。
　　福特公司就是这样坚持不懈地告诉它的员工，质量是第一要务，同时告诉它的潜在客户，福特车
是全美销量最大的车。
“福特肯定比其他的车好，因为买福特车的人比买其他牌子车的人更多。
”　　对于企业来说，领先地位本身最具有说服力。
领先说明质量最好。
哪一种胶卷最好?柯达，名列第一的品牌；哪一种进口啤酒最好？
喜力，名列第一的品牌；哪一种番茄酱最好?亨氏(Heinz)，名列第一的品牌。
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　　领先地位不仅是优质的证明，也是它本身得以维持的保证。
独占鳌头的品牌会一年一年将领先保持下去。
　　一家营销公司将1923年25类产品中排名第一的品牌与今天相比较。
你会相信吗?70余年来只有5个品牌失去了它们的领先地位，其余20个品牌在市场上依然位居同类产品
之冠。
　　是质量使企业领先，还是领先地位造就了企业的质量认知?历史似乎更偏爱后一种解释。
　　这些同类产品的佼佼者多年以来几乎未做任何基础性的调整，但它们是商业大亨：可乐中有可口
可乐，剃刀中有吉列，轮胎中有固特异，尽管它也曾做过调整：要不是该公司毅然决然转而投产辐射
层型轮胎，很可能将自己的龙头地位拱手让给米其林公司。
　　有一点需要注意：如果你问顾客为什么他们会购买第一名的品牌，他们几乎不会回答说：“因为
它是第一。
”　　他们的回答常常是：“因为它更好。
”企业也好，顾客也好，他们都对质量定律深信不疑，即胜人一筹的商品就会赢。
因此，假如你拥有第一的品牌，你肯定拥有更好的产品质量。
　　要在人们心目中塑造良好的质量认知，占据领先是最佳方法之一。
　　这正是许多公家后的公司已获成功的首要原因。
　　哈里·杜鲁门的桌上有一条座右铭“金钱在此停留”。
总裁的位置实际上是公司权力锁链上压轴的一环。
难怪许多追求自愿我的人都热衷于总裁这个宝座，不仅仅是为了金钱，也为了权力。
一旦掌管了大局，你非得成功不可；一旦成为领导，你就是公司内外所关注的焦点。
　　那么过去几年中哪些公司日子受媒体关注的呢？
当然非微软和IBM莫属了。
我敢打赌大家一定知道比尔·盖茨是微软总裁，罗·盖斯特纳是IBM的总裁。
但微软和IBM的二把手是谁呢？
这个答案可能只有这两家公司的员工才知道。
　　如果你是二把手，甚至职位更低，那当然和总裁大不一样。
公司经营的成败与否都与你无关，金钱也不会在你那里停留。
　　一项对300家大公司的调查表明，总裁们的薪水和奖金比二把手要多出54%，这还不包括优先认股
权，算上它还会多出很多。
　　金钱也会在总裁这里停留。
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媒体关注与评论

　　前言　　未来企业领袖=杰出营销专家　　　　我大半生的时间是从事营销和营销研究，本书将
讨论企业如何聚焦经营的问题。
　　我认为市场营销过程中的真正目标——它并不仅是提供一种产品或服务，而是开创未来。
　　企业管理的首要任务是开创未来；不仅仅是整体意义上的未来，还包括了公司业务的具体前景。
从某种意义上说，聚焦经营能预见前景如何，并能通过具体步骤达到前景目标。
　　这就是市场营销的主旨。
　　彼得·德鲁克曾经写道：“任何企业都有两个且只有两个基本功能——营销和创新。
”　　他还说过：“营销是企业显著且惟一的功能，企 业之所以不同于其他人类组织是因为它将一种
产品或服务推向市场；而教会、军队、学校和国家都并非如此。
任何视将产品或服务推向市场为己任的组织都是企业。
任何不从事营销或只是偶尔为之的组织都不属于企业性质，而且永远也不可能如企业一样运营。
”　　现在是营销得到它应有的重视的时候了。
尽管彼得·德鲁克早在1954年初版的《管理实务》一书中就谈到过上述观点，但这些还是经过了很长
时间才为美国公司的董事们所接受。
　　而且在当时，公司们改变其战略重点的进程是极其缓慢的。
　　第一次世界大战后，公司的重点是生产。
管理的艺术只是体现在弗雷德里克·泰勒的时间与动作的研究当中。
当时成功的商家是那些在竞争中能更快更便宜地推出产品的公司。
　　第二次世界大战后，公司重心逐渐转移到财务上。
管理的艺术则体现在“资产组合”中。
买卖公司，牟取高利的企业便是成功的商家。
　　今天的情形又怎样了呢?管理中的生产和财务方面都已轮番上过阵了，今天公司的重心是营销。
　　微软的比尔·盖茨，MCI的伯特·罗伯茨，佩罗集团的罗斯·佩罗，沃尔玛的山姆·沃尔顿
，ConA-gra的麦克·哈泼，麦当劳的弗雷德·特纳，沃特·迪斯尼的麦克尔·埃斯纳，宝洁的约翰·
斯梅尔，可口可乐的罗伯特·戈祖埃塔，以及通用汽车的罗杰·史密斯，他们有何共同之处呢?　　你
会认为他们是过去十年中最杰出的总裁。
的确如此，据《广告时代》的说法，他们还是1985—1994年的“年度最佳营销者”(麦克尔·埃斯
纳1995年再度折挂）。
　　《广告时代》认准了当今企业界的现实。
总裁其实也是市场总裁。
惠普的创建者之一大卫·帕卡曾说过：“营销部门的工作太重要了。
”　　说微软是近十年来最免会引起争议。
IBM的罗·盖斯特纳曾对比尔·盖茨和其公司评价道：“以我在营销方面20年的经验来看，我们在软
件领域最大的竞争对手并非是科技出色的公司，而是市场做得最好的公司。
”　　你也许会问，一个做营销的人怎么会写一本管理的书呢？
问得好。
　　问得好，但更胜一筹的问题是：我们怎样定义管理者？
　　答案就是：他是一个能读懂资产负债表和损益报告表的市场营销者。
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编辑推荐

　　营销大师在《聚焦法则：企业经营的终极策略》中对数以百计的著名大公司一一具体分析，从产
品、营销、财务、运作、前景等许多角度，反复论证了他“准确定位、集中经营”这样一个致企业成
功的法则。
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