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《随时卖掉你的公司》

内容概要

在公司经营中，创始人需要抱有让它基业长青的信念，不断增加价值，但也需要给予自己的未来不限
选择的机会——
当有买家出现时，你可以抽身退出，你的企业随时可以出售；
或者，雇一位经理，自己则登上董事长的宝座，努力打造一家没有你也能长期运营的企业。
本书中，作者通过讲述轻松愉悦的故事，将大家所关注的上述问题娓娓道来。故事主人公亚历克斯和
特德的原型来自于作者十多年小企业市场积累的经验。为了摆脱公司混乱不堪、自己疲于奔命的局面
，亚历克斯在前辈特德的帮助下一步步对企业进行改造：
找出公司最具发展潜力的产品和服务；
标准化产品的流程，以便员工独立开展工作；
改良现金循环流，让企业价值提升；
建立长效激励机制，稳定企业管理层；
⋯⋯
最终，亚历克斯将公司卖出了理想价格，实现了梦寐以求的人生和财务自由！
无论身处哪个行业，通读这本书，可以使你更加懂得如何打造一家离开你也能独立运作的好公司！
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《随时卖掉你的公司》

精彩短评

1、1.努力拥有自己的特性和无可取代性 2.将一切流程化 3.使一切可循环
2、还是那句老话，离开你不会死的公司才是创业的目标。
创业的目标某种意义上也是要做到能够完美出售才算成功，书中给出了十七条箴言，最后部分给出了
创办这样公司的建议。
书中通过故事，倒霉主角+牛逼导师的传统模式，最后成功出售公司获利。比较有意思
3、打造一家离开你也能独立运作的企业。简单易读，推荐。
4、1 豆读
5、专注于“可以卖掉的公司”，很有启发性。
6、对公司真正的价值做了很好的分析，尤其是使用故事写法，曲折动人，相当有分量的小册子！
7、一晚上看完，算是提供一个新思路。
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《随时卖掉你的公司》

精彩书评

1、以故事的方式来讲述如何确定商业模式，销售，人员选聘，管理，财务等方面去创造一家离开任
何人都不会影响的公司，也是最健康的公司。记得德鲁克曾经说过，如果一个组织依赖于某个人，那
这个人就应该走（原句不记得了）。这本书也包含这个道理，过分依赖于你只会让他们无法自己运作
，无法打造一个公司内部的“生态系统”，自然也不“健康”了。不过我觉得这本书只是挑选一部分
问题的一部分解决方法，现实的问题比书更为复杂且难解决，但是道理是通用的。浅显易懂，无法抽
身的人值得一读。
2、买这本书的时候，只是觉得这本书涉及的主题比较少见。尽管我没有公司可卖，可是觉得里面的
故事也很有意思。细读之下，才感受到这本书发人深省，因为它讲述的并不真是怎么卖掉你的公司，
而是怎么建立和经营你的公司。就跟这本书原来的英文名《Built to Sell》一样。重点应该是Built， 而不
是Sell吧。作者选取的视角很特别，故事的主人公是一家挣扎中的小型设计公司创始人亚历克斯。从设
计业出身的我，对这行还满了解的。客户难以取悦，人才流失严重，挖角困难，更不用提市场竞争激
烈，利润不一定很高了。这样的公司，算是一个可出售的企业吗？它并非具有重型装备和车间的制造
业，生产出来的产品难以标准定价，公司的创始人/老板往往也是主创者和公司的灵魂。一旦他离开，
剩余的价值还有多少？还会有其他企业愿意收购吗？作者理解了我们的好奇心，有信服力的为他的主
人公，设计公司的小老板制定了一系列转型的战略，帮助他走向成功的销售之路。1. 精简目标，打造
核心竞争力亚历克斯的小公司，原来跟许多设计公司一样，为了生存什么都做。标识设计、宣传海报
、网页设计等等，这不但让他疲于应付，也必须雇佣许多拥有不同方面才能的员工。但是就像手指有
长有短一样，他的业务并不是样样都出色，反而要徒劳的竞标甚或不停的救火。当他接受建议后，将
主业集中在有市场，有竞争力的标识设计后，反而在这个垂直领域打开了一片天空。2. 转型为提供标
准化的模式提供标准化的产品，而非服务。设计算是标准化的产品吗？也许在很多人眼中，度身定做
的设计才是好的设计。但是从设计提供方的角度和我从业的经验来看，每次对新的个案提供不同的设
计都是从头开始，意味着原来的创意和成果不易再次和快速使用；接下来不断的修改设计意味着增大
人力成本，更还有面对和迎合不同的客户喜好，增加了许多不确定因素。因此，我们也许是时候向其
他行业学习，增加标准化流程，简化和删除不确定的因素，将公司的产品落地为可以流程化，步骤化
，可以让他人学习和传承。也许你的公司生产的并不是有形的产品，但是你的公司采取了标准化的生
产模式，这才是更为重要的。毕竟，重点是你的公司，而不是你本人。一个人再能干也比不上一支有
战斗力的团队，当你不在场的时候，要保证这支团队仍然可以按照你制定的战略，继续开拓市场和不
断盈利，这是最具有竞争力和生存下来的秘诀。3.重视销售许多公司在经历过最初的拓展期后，便比
较舒服的着眼于目前的客户和市场份额中。在开辟市场后，再开辟一个新的市场。在他们看来是困难
和极具风险的。然而，要让你的公司生存良好，不但要做加法，也要大胆的做减法。公司的战略比目
前的客户更需要关注，这是支持公司长久生存和发展的根基。同时，作为一个设计型企业，作者建议
加强销售力量，让销售人才找出你的产品更好的满足客户需求的地方，而不是同意个性化你的产品，
以适应不同客户的需求。这大概就是销售型人才和设计型人才最大的不同点吧。公司的经营策略。战
略。“如何卖掉你的公司？”这并不是很久后才要思考的事情，而是在每一天都要思考的问题。这本
书教会我们用买家的角度来评审你的公司运营状况，只有在他人眼中有竞争力，有市场，有发展的企
业，才能够真正的生存。没有市场的企业，也没有继续生存的空间。如果在成立公司之前，就考虑到
这是否一个可以出售的企业。这样，公司的生命之树才会长得更加繁盛。
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《随时卖掉你的公司》

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:www.tushu000.com
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