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内容概要

　　中国企业最多的还是小公司，小公司因缺少资金、缺少资源，时刻徘徊在生存与死亡边缘。
小公司领导者虽披星戴月、呕心沥血，但企业的发展还是如履薄冰、不能长久。
小公司如何生存，如何做大、做强，是每个小公司领导者困惑和思考的问题。
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作者简介

　　朱丹蓬，毕业于澳门科技大学MBA，中国快速消费品行业营销及培训专家，《销售与市场》杂志
、《新食品》杂志、中国营销传播网等多家媒体的专栏作者和特约撰稿人，《南方都市报》特约行业
顾问。
　　曾供职于美国金霸王电池、英国联合饼干、法国达能集团、福建雅客集团、广东华山泉集团等国
内外知名企业，长期致力于食品企业的研究咨询、营销管理培训和中高层员工的职业生涯发展规划，
专业从事各类中小型企业战略重塑及企业管理流程再造、中小型营销管理系统规划咨询、专业终端市
场研究、专业终端品牌形象输出策划、专业终端促销策划及终端所有相关专业人才的系列培训，被誉
为“中国精准营销第一人”“少数具有多栖企业背景的营销管理实战专家”。
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章节摘录

　　张瑞敏在学习目的与方法上是非常清晰的。
他从中国传统文化中汲取养分，以高屋建瓴的大文化观提出了禅、儒、道、法之一切可学之处、可用
之处，也引用了孔子学与悟的学习准则和方法，从而引导全体海尔干部积极向上，在学无止境的大海
中遨游；他博采西方管理学家之长，以“理念先导”的原则将西方先进的管理理念传到员工中去，这
也是海尔文化中心的神圣使命。
一个企业文化中心在企业发展中起到如此大的作用，在中外企业都是少见的，这也是海尔借鉴学习西
方观念之下形成的关键举措。
　　波顿说：“我一直以为东方的企业家缺少的就是学习，一种对先进企业的管理经验，例如通用公
司所奉行的那些经验的消化与吸收，而不仅仅是一两次的头脑风暴。
出人意料的是，来自于中国的海尔公司做到了这一点。
”　　很多企业之所以高速发展，是和这个企业拥有善于向他人学习的领导者分不开的。
国内著名的房地产公司——万科集团董事长王石就是一个善于学习的领导者。
　　1988年，伴随着股改的成功，万科的业务也节节上升，吸引了大批国内外的合作者，美国富兰克
林铸币公司就是其中一家。
　　通过富兰克林铸币公司的宣传册，王石感觉到这是一家专业性很强的金属、陶瓷礼品制造公司，
这个合作机会对于万科来讲无疑是个“金娃娃”，于是他决定一定要拿下它。
这次合作，让王石大开眼界。
　　最先同万科接触的是位名为Peter的中国香港人，两个星期后对方换了个美籍德国人。
一个月之后继续谈判，又换了一位美籍日裔人。
再过一个星期，前来谈判的又变成了一位律师，他是美籍犹太人。
　　签合同时，真正的老板——一位美籍爱尔兰人才出现。
　　开始，王石还没太在意富兰克林公司的谈判代表变换情况。
随着谈判的深入，他才开始理解频繁更换谈判人员的含义。
谈判代表的选派是根据流水作业法来制定的，其中暗藏玄机：首先来的中国香港人，是一位中国大陆
通，负责对万科能力及潜力的评估；德国人则来谈工艺流程设计，产品组装的工序环节甚至卡到以“
秒”为单位；日裔小个子是位工艺成本控制师，负责计算每件产品加工费的最经济支出；犹太律师来
了，不是谈怎么保障合同执行，而是探讨终止合同时的双方义务和责任的详细条款，甚至包括厂房内
的一扇玻璃更换后，结束合作时这扇玻璃窗是否恢复到原状这样的细节。
　　谈判终于结束。
签合同时，发现一摞合同文本比招股说明书还厚。
负责起草的是美国一家法律事务驻中国香港公司，仅律师费一项，富兰克林公司就支付了300万港币。
王石心想：花这么多钱调查万科，还不如把钱直接给万科，能做多少事啊！
　　⋯⋯
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