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《做大不如做强》

内容概要

《做大不如做强》采用一页道理，一页讲故事的编写方式，同时配上生动阐述核心内容的插图与表格
，有助于企业管理者在劳累的工作之余，能够轻松而愉快地阅读《做大不如做强》，从而掌握和运用
这些实用的方法把自己的公司做强做好做扎实，在风雨中立于不败之地。盲目追求做大是很多企业失
败的重要原因，其实从某种角度来讲，把企业做强了，也就把企业做大了。做强企业应该是有策略可
循的，应该是有一定内在规律值得借鉴的。
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意识常存，进取才不会被搁浅在沙滩上　1.不妨有点“杞人忧天”的危机意识　2.随机应变将危机消灭
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章节摘录

　　第一条　关注市场，寻找生存与发展的空间　　[导言]　　对任何一家企业来说，只有进入市场
才能获利，要做强做好就必须持续不断地获取利润。然而，怎样才能做到这一点呢？从一些成功的企
业身上，我们可以得到一个答案，那就是它们无一不是密切地关注市场，并且从市场出发，寻找到属
于自我的生存与发展空间。　　如果将企业比作是一粒种子的话，市场就是这粒种子能否发芽、成长
的土壤。在现今竞争激烈的商海环境中，越来越多的企业领导与管理者已经意识到了这一点。确实，
任何的一家企业要想做强就必须与市场紧密地连接在一起，在了解、掌握了市场的信息之后，根据自
身的情况，在市场上寻找到属于自我的生存与发展空间，获得新的利润点。许许多多成功的企业，用
其经历告诉了我们这一点。然而，怎样才能做到呢？却让企业的管理者感到有些手足无措，毫无头绪
。然而；无论情况怎样，这都是企业的管理者所必须解决的问题，同样，企业只有在做到这一点之后
，才能让企业在竞争激烈的环境中得以生存。　　以下就是一些实用的技巧与策略，能够让企业的管
理者在竞争激烈以及复杂的市场环境中寻找到自我的生存与发展空间，获得持续不断的利润。　　1
．密切关注市场信息，找准切入点　　市场是企业生存与发展的土壤，而有关市场的信息，反映的则
是这块“土壤”的一些基本情况。它直接告诉了我们，这块“土壤”在什么时候适合什么样的“种子
”生长。企业的经营管理者，要将企业做强，就必须积极主动去了解市场，了解到必要的信息，才能
寻找到适合自己企业生存与发展的空间。　　可以这么说，一个企业能否做强跟该企业的经营管理者
对市场信息的了解、把握程度有着直接的关系。那么，企业的经营管理者应该怎样去了解信息、把握
信息呢？　　1　做好调查工作　　市场调查是信息收集的重要途径，虽说是一个琐碎的过程，但是
却提供了相关的、准确的、可靠的、有效的信息，为经营管理者从竞争激烈、变幻莫测的市场环境中
寻找到有利于市场生存与发展的空间提供了参考依据。事实证明，在这个信息时代，无论企业规模是
大还是小，必须对市场的信息有足够的了解。　　2　学会沟通与交流　　人们通常把思维敏捷、智
多识广的人叫做“聪明人”。“聪明”这个词本来的含义却是指“耳聪目明”，“聪”是指耳朵听得
清，“明”是指眼睛看得见，聪明在于耳朵听到的信息多，眼睛见到的信息多。一个聪明的决策者，
他的头脑灵、反应快、主意多，所以他有迅速理解和决策问题的能力。　　领导者必须懂得运用沟通
的方法，保证与同事和下级进行最大限度的合作。拒绝沟通，也就意味着拒绝接受信息。　　3　挖
掘到自己想要的信息　　信息就跟空气一样，无处不有又无处不在。在实际工作中，不是缺少信息，
而是缺少发现信息的一双“火眼金睛”。任何时候，决策者都须利用自己敏感的神经，不放过每一个
可能有用的信息，哪怕是一点一滴的事、一次交谈，甚至是一堆办公垃圾，只要留心观察，都可能挖
掘到自己可利用的信息。　　大多数荷兰人都喜欢用色拉调料拌莴苣，据估计约有82％的荷兰人吃莴
苣时佐以色拉调料。色拉调料是荷兰食品工业公司的主要产品之一。这个公司十分注意信息的收集、
储存和分析，以此为依据，不断改进色拉的配料、色调，从而使生产的色拉调料深受家庭主妇们的欢
迎，获得了很好的经济效益。　　荷兰食品工业公司每隔两年就要进行一次家庭妇女的爱好与习惯调
查，广泛征求意见。曾经有一次，公司询问家庭主妇如何拌莴苣，都放什么佐料。调查结果表明：大
多数家庭主妇们在拌莴苣时不仅放色拉调料，还要加盐、胡椒、鸡蛋、洋葱、小黄瓜等。由此，公司
想到如果把这些调味品都放进色拉调料中，将会给家庭主妇们带来很大的方便，而公司也就由此得到
自己苦心开发的重要产品。同年，公司实验室开始配制新的色拉调料。　　公司将这些新的色拉调料
投放市场，并对家庭主妇进行跟踪调查。但是，家庭主妇们对这个新色拉调料的综合评价却使公司大
失所望。只有20％的人认为它非常好。11％的人不喜欢它，另外69％的人觉得它有好的方面也有缺　
点。80％的人不认同的主要原因是认为它太稀，浓度不够，一倒出来就滑到碗底去了，而且由于浓度
过稀，一次要倒许多，不太经济。另外，很多主妇觉得它味道太酸，还有人认为味道太强烈。　　当
公司向这些主妇们询问应如何改变配料时，大多数主妇的意见是多加点洋葱。公司还询问这些主妇喜
欢公司的老产品还是新产品，主妇们除了觉得太稀一点之外，还是比较喜欢这个新产品。　　公司在
对产品做了必要的改进后，即开始销售，结果表明人们都非常喜爱这项新产品。这个畅销的新产品就
这样问世了，而竞争对手们要想复制它需要花费相当长的时间，因为配料保密。　　2．根据自身实
力确定竞争方向　　任何一家企业都不可能为所有的人做所有的事从而获得竞争优势。对私营企业主
来说，要做强，就必须在了解市场的基础上，根据自身的实力选择一种能为企业带来竞争优势的战略
。那么，私营企业要确定企业的竞争方向，就需要考虑到下面几个方面的因素。　　1　分析环境　
　企业所面临的环境是其管理的主要制约因素，因此对环境的分析就成了竞争规划的关键要素。这是
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因为企业的环境在很大程度上决定了领导者可能选择的战略，成功的战略必然是与环境相适应的。　
　每一个企业的领导者都必须分析它所处的环境，必须了解市场竞争的焦点，拟议中的法律、法规对
企业可能造成的影响，以及企业所在地的劳动供给状况等。最重要的是要准确把握环境的变化和发展
趋势及其对企业可能产生的影响。　　2　分析企业资源　　企业的员工拥有什么样的技巧和能力？
企业的现金状况怎样？在开发新产品方面，企业是不是一直都很成功？公众对企业及其产品或服务的
质量有什么反映？　　对企业资源的分析促使领导者认识到，无论多么强大的企业，都会在资源和技
能方面受到某些限制。例如，一家较小的汽车制造商，就不可能仅仅因为看到了微型客车市场的机会
就贸然制造微型汽车，因为它没有足够的资源保证自己能够成功地进入微型客车市场，去和克莱斯勒
、福特和丰田等这样的大汽车公司竞争。　　3　识别优势和劣势　　企业领导者只有对组织的优势
和劣势有一个明确的认识，才能够识别企业与众不同的能力在哪里，也就是你的竞争武器的独特技能
和资源是什么。分析企业优势和劣势的关键，是理解企业文化和力量以及它们赋予领导者的责任。特
别是领导者应该认识到，文化的强弱以及文化的内容都对竞争战略起着相当大的影响。　　以下来看
看美国西南航空公司是如何以独特活动打造竞争优势的。　　在1992年，美国航空业损失达20亿美元
，与令人沮丧的1991年相比没有好转的迹象。TWA、大陆、美国西方三家航空公司相继破产。然而，
就在美国航空业一片萧条的气氛之中，一家名不见经传的小企业——西南航空公司却异军突起，它
在1992年取得了营业收入增长25％的佳绩，这实在令人难以置信。　　率领西南航空公司创造神话的
是赫伯特·克莱尔，正是他所制定的战略使得西南航空公司取得了显著的成功。该公司为中型城市和
大都市之间，提供短程、低价和点对点的服务。它避开了长距离的飞行，以商务旅客、家庭、学生等
为目标。它还以频繁的班次与低价，来吸引那些对价格敏感的顾客。否则，那些顾客便会以巴士或汽
车代步，而寻求便利性的旅客。　　在叙述他们的竞争战略时，大多数经理人会说：“西南航空公司
为注重价格和便利的旅客提供服务。”但是战略的本质存在于活动之中，即公司应选择以不同的方式
来进行活动，否则，战略就仅仅是一句营销口号，经不起竞争的考验。　　那些致力于为顾客提供全
套服务的航空公司的构想是，尽可能让乘客舒舒服服地从一个地方抵达另一个地方。为了到达那众多
的目的地，满足旅客的转机需求，提供全套服务的航空公司以大机场为中心，成立辐射状的营运系统
；为了吸引追求舒适的乘客，航空公司还提供头等舱和商务舱的服务；为了给转机的旅客提供便利，
它们还为乘客协调班机和行李转运；再加上有些乘客属于长途飞行，航空公司还需要供应餐点。　　
西南航空公司正好相反，所有活动都朝特定航线、低成本、便捷服务的方向设计。该公司的登机时间
通常不超过15分钟，这使得它可以比竞争者飞行更多的时间，并用更少的飞机承飞同样多的航班班次
。西南航空公司也不供应餐点，不受理指定座位、跨航线行李转运或高级舱位的服务。他们在登机门
前设置自动售票机，让顾客不必通过旅行社购票，这也省掉了西南航空公司的中介费用。西南航空公
司以一系列精简的活动，发展出一套独特而又有价值的竞争战略。在该公司经营的航线上，其他提供
全套服务的航空公司，根本无法提供如此便利或低成本的服务。　　⋯⋯
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编辑推荐

　　一边讲道理，一边讲故事，把企业做强做扎实的30个细化策略　　无数哈佛管理案例证明，导致
企业最终走向破产的一个致命伤，就是盲目做大，贪欲，是一切失败的根源。全球金融危机持续时间
一般为35年，所以在当今形势下把企业做强做扎实，显得比以往任何时候都尤为重要。
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精彩短评

1、一共买了4本书觉得这本书每页的字是最多的，看了下目录应该是不错的一本书。
2、内容还没看，刚刚收到书就感觉内容可能会一般，没有注重细节
3、认同这个理念
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