F003書名：

跨世紀企業經營舵手系列（三）

成本減半與態動預算方案

    本書的重點，要依循「跨世紀企業經營舵手系列」的一貫務實的態度，將新時代中對企業經營的需求，以全新的經營觀點，用「創造利潤」為著力點，提供21世紀的企業經營者一項重新体會經營管理的空間，讓企業在e化的世紀中仍然不畏任何環境的挑戰。

    本書共分成二個部份，上半部談企業的成本減半規劃，下半部深入分析一般企業最weak的企業預算。這兩個主題對經營者而言都不是新鮮事，但都在新世紀中成為關鍵的競爭策略，如何在低價及低毛利時代中，建造一個具有競爭力又能獲利的經營組合，似乎是現實企業經營中的共同目標，但對每一家公司而言也都是一項重大的挑戰。因此，成本管理不能太傳統，需要注入新的生命及系統，本書中將深入介紹成本的三大主流觀念:『成本額與成本率』、『成本導向與價格導向』及『企業鏈成本觀念』，並從實例的引導中讓企業解除成本管理的盲點。

另外，成本管理很少人會從產業結構的瞭解著手、很少探討階段性的策略，本書對此也有特別深入的探討。

    本書的另一項主題是預算。沒有人否認「預算」的重要性，但幾十年來做好預算的公司卻不多，為甚麼？長期沒有成效代表現在的方法不對，因此需要一些全新的觀念及規劃，在本書的下半部，筆者要以「動態」的經營模擬取代「靜態預算」作業，借助五大活動將預算帶入一個全新的領域，筆者因而稱之為「動態預算」。企業經營上，最關鍵的問題不是對過去事項的分析，而是如何解決未來的不確定性，更具体的說企業的損失、不當成本的發生、或財務危機…等，都在面對不確定的未來及錯誤的研判下產生，預算正是一項解決「不確定」的有效工具。

當然，對未來的預測是不能完全消除企業的經營危機，但不確知的環境絕對可以因為事前的模擬而減少風險。筆者也深信台灣的企業不如國外大企業的穩健，除了國際大廠掌握未來市場的發展脈動外，另一個主因是台灣經營者沒有一套經營模擬系統，當企業從模擬中找到問題，就能因為問題的引導而做好應對的準備，這在經營上是可以依靠的基礎，也是筆者一向主張「預算主流」的核心經營觀念。

    筆者在企業已有24年的時間，我深知企業無法充分運用預算的原由。

首先，不能真正的瞭解預算，經常看到經營者開一次會，接下來預算承辦單位就把一大堆的預算表格發給各部門，並要求定時完成預算作業，請問各單位在不瞭解下一年度的經營策略、不知道作業是否改變、市場是否有重大變動、資源與發展是否整合的情況下，各部門又應如何下筆計劃？筆者能清楚的感受到他們對預算的誤解，如果預算只是數字的加減，那預算作業也只是名符其實的『數字遊戲』而已，那來重要之說？又有誰會喜歡這種浪費時間又沒有意義的無聊勾當？

其實預算是「計劃的數字化」，預算本身只是彙整資料的程序而已，真正的靈魂在計劃如何形成。從計劃的推演中我們可以創造全公司的共識，這可以解決一般人始終對預算不關心的心態，同時在引導一個正確的觀念:【先有計劃才可能有預算，除非行銷預算完成否則不可能有後勤支援的預算】，預算的成敗及是否具備生命力，完全在一念之差。

    本書的兩項主題希望能為企業的經營帶來生機，不景氣中需要更多的策略組合，任何策略的成功都是利潤的保證，從成本減半足以守住經營成果，更加一份利潤的獲得，從預算的規劃對未來的環境變動能有多一份把握，是企業穩健經營的唯一選擇。

    自從筆者「跨世紀企業經營舵手系列」發行以來，這是第三本書（前二本書名為：跨越財務迷失-贏戰未來及如何透視經營契機），承蒙各界人士及企業班學員、顧問工作者的歡迎及引為進修使用，在此再一次感謝各界先進的指教。本書更適合一般企業主、高階經理人、管理幹部及大學在校生等使用，特別對踏入企業界而希望能快速找到職場脈動的社會新鮮人，更是一本必備的進階讀本。希望本書能在不景氣中帶給您希望、協助您跨越競爭的障礙，筆者在此衷心祝福您
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年度目標與預算／目標方案一：市場知覺圖運用／市場知覺與全員共識建立／第一項活動-市場知覺七大步驟／SWOT分析在預算上的運用／雷達圖之使用及範例／目標方案二：四大目標技巧／年度計劃推演技巧／年度策略之規劃／經營者如何運用規劃工具與共識／第二項活動－業務行銷會報

第 3 章  預算籌備工作
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第 ５ 章  預算百分百達成方案

控管報表設計／預算達成方案之規劃／主管在預算管理上的責任／案例分析／不同產業對預算控管之方案
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S004書名：

跨世紀經營舵手系列之四
跨世紀行銷戰將
    「業務員」想在行銷領域延續生命，期望有實質的成就，單靠征戰市場的匹夫之勇是不夠的，只有充分結合行銷企劃能力，才能合理保證具備了替公司賺錢的基本條件，所以本書希望能結合推銷與行銷的功能，有效協助讀者找到行銷管理的著力點。以這樣的觀點走入行銷，就不應該擔心未來的工作問題，A公司倒了，可以為B 公司效命，B公司如果不幸也倒了，那不就有當老闆的機會嗎？筆者也是在公司換老闆時獨立創業。不要怕，只要有商品的存在，就永遠有行銷的需求，只要您有料，永遠就有推銷的機會。

在此筆者還要講一個完全不同的案例，它也發生在三年前，因為同業的介紹讓筆者有幸能訪問一家印刷公司，並敲定為它主持一場年度行銷訓練。在與經營者20分鐘的對談中，我驚訝的發現老闆同樣是46歲、一樣出身業務、兩年前才創業今年是第三年，但老闆告訴我：「第一年業績平平，第二年營業額成長一倍，今年已再成長一倍，明年雖然景氣不好，但我還有成長50%以上信心……」，經營者的雄心大志令人振奮，一樣46歲但想法、志氣與創意卻大不不同。

    當訓練開始後，筆者發現業主不但配合度高，演練時親自參與且指揮若定，不只在推銷能力及經驗上有餘力充分指導業務員外，對未來經營戰略、市場佈局、及整體行動方案的規劃上，更是高人一等，對市場暸若指掌，其實這就是筆者心中的「行銷戰將」的典型，不僅能鬥力也善於鬥智，正是本書的焦點及急待塑造的「業務代表」。

    筆者早期來自會計單位，與業務人共事的時間相當長，印象中業務員充滿侵略性，業績亮麗時總忘不了說一些「你們都是我養的」之類的話來自我膨脹一番（筆者後來走向營業部多少受此影響），不時神氣活現而得意忘形。但每當市場進入成熟期、商品不再具有絕對優勢、競爭者大量增加、削價競爭嚴重、…時，就只會大聲抱怨，要求公司降價、送增品、大量做廣告…，不然就消極應對，眼睜睜看著業績下滑，很少能創造一些價格外的競爭優勢，更少能採取一些附加價值的變通方案，不知道讀者您是否也看到，或者您就是這個故事中的主角－不爭氣的業務代表。

    其實，筆者並不是不瞭解市場競爭的嚴重程度，在買方市場強勢主導下，推銷上可以運用的空間大幅被壓縮，因此要徹底解決業務所面臨的問題根本上就不容易，但公司是不是從此就放棄行銷？其次，您要不要這份工作？如果答案都是肯定的，您的目標就只有一個，就是想辦法找到一個可以解決問題的方案。這是行銷人員的基本認知與觀念。

    筆者一向認為如果商品夠好、市場少有競爭、價格具有競爭力、只要花時間勤跑市場、只要倍客戶聊天喝咖啡業績就自然來，那誰不會？要營業人幹甚麼？

當我進了業務部，也發現業務人一般喜歡動歪腦筋或使用「撇步」，點子不少，甚至有很多不錯的創意夾雜其中，但都沒有做好長期的完整規劃，總是不能成為一個可運用的體系，您的經驗或動人的故事其他人都不知道，當然就失去有效運用的機會，團隊的力量就不可能擴大。同時也突顯業務員多半沒有做計劃的能力，叫他寫報告簡直要他的命，主管更是缺乏整合能力，如此要把業績做好當然困難重重。

    時代一變再變，業務員仍然用直覺去經營市場，依然以試誤、單槍匹馬的方式去吸取經驗，依然用臨場表現與競爭者對抗（固然這些都沒有錯，都是業務員的基本動作）…，固然業務員的本質是該如此，但面對新世紀的挑戰，如果不能做一些修正，成功的機會必然在減損中，業務人必須在新世紀來臨的同時，做好自我塑造的準備，本書將提供必要的引導。

    要成為跨世紀的行銷戰將，必須能實質表現在營業績效上，這是一個現實且恒古不變的挑戰。因此，營業人不能只在「推銷」上下功夫，因為推銷技巧的運用極其有限，必須同時要能準確行銷。『行銷』雖然沒有理論上說的那麼偉大，與推銷之間也沒有層次高低的問題，但是如何在行銷與推銷的互動轉化中，找到創造市場機會的高點，的確是營業人是否能跨世紀的關鍵。新世紀的營業人不但需要具備大膽躍進的業務精神，也要有細膩及週詳的規劃能力，以應對任何的變動，才能成為跨世紀不折不扣的變形蟲。

    行銷規劃代表市場管理的整體戰力，以往業務員在這方面著力不多，前述案例中的協理就是典型代表，只會鬥力不能全然智取，但這並非最好的方案，筆者絕對認同推銷才是把東西賣出去的唯一通道，但行銷卻能在推銷的瓶頸中找到出路，給自己更多的工具就等於掌握最大的生機。

其實，未來的市場經營必然存在三大循環，首先是「推銷與行銷循環」，當產品沒有差異、價格戰展開、業務員感到銷售困難時，推銷已失其功能，需要從行銷規劃中找到下一階段的戰略工具，其次是「推銷行銷與研發的循環」，行銷固然可以再建一處攤頭堡，但它需要子彈，研發就是市場的子彈，商品一直是行銷的第一個P，現在及未來可是獨立的第五元素，第三個循環是「推銷行銷研發與品牌循環」，長期而言市場經營終將回到「品牌」的塑造上。這種循環在電子業中清楚看得到，一開始靠著大廠的一點恩賜就能創造電子新貴、漸次的它們感受到產品生命週期的壓力、最後体認唯有走國際品牌行銷，才能永續經營。這樣的歷程是一個時代的不變法則，因此怎麼可能單靠推銷打遍天下，這是本書所強調的核心觀念
    本書還肩負一項重大使命，就是協助財務、會計及內勤人員建立市場行銷的基本概念。

在本系列的前二本書中，筆者一再強調，財務與會計人員在分析報表、或運用經營資訊、或管理幹部提出經營建議時，經常無法掌握經營的核心問題，因此不為經營者所認同，其中最大的問題就在不懂市場語言，總是無法正確傳達經營者所重視及關心的問題。

因此，任何資訊的提供或分析應該具備市場性，才能與經營者做最有效的溝通，更具体的說，您需要懂市場行銷與推銷、商品與研發、製造等三大議題，如此才能「看數字驗證市場，以市場觀點解釋數據」，是新世紀內勤人員透視經營問題所應具備的基本能力，本書提供您需要的全部，力圖為您保住工作飯碗。

    最後筆者把本書做為生涯「中點站」的驗收，2003年我的創業生涯進入第十年，我深深發現在發展上出現瓶頸，前九年靠著文章的力量及演講的知名度，為我帶來平穩的工作，sars的衝擊會不會就此產生產業的質變？都是需要克服的不確定因素。

因此，2004年開始我需要投入更多的業務行銷，本書正是我對行銷市場及計劃的心情寫照，更希望有您的同行，在行銷的路上共同勉勵。再次感謝您的支援，也期望本書帶給您人生進程中更多的思考及行動力。
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第 6 章  業務員如何快速提升業績技巧

找對的客戶／日程排滿／主動管理客戶用料週期／建立完整的舖貨率與客戶銷貨佔有率／創造轉推介客戶／FOCUS－最短期間採最大量行動／快速提升銷售技巧24招 ／南瓜故事的啟示

第 ７ 章  客戶關係管理與顧戶滿意服務技巧

客情的意義與觀念／有效建立客情方案／滿意服務觀／滿意之案例分析／不滿意之案例分析／提升滿意服務技巧24招

第 ８ 章  銷售談判技巧與運用

談判概念／談判準備與說服技巧／談判技巧／談判與如何創造行銷利潤技巧／讓步的藝術
第二篇 
第 1 章  如何建立有效的銷售團隊

「行銷戰鬥體」概念／成功戰鬥體案例分析與啟示／「業績」與「領導」的衝突與挑戰／建立銷售團隊的方案

第 2 章  年度銷售目標設定準則

「市場知覺圖」分析／SWOT分析在行銷規劃上的運用／行銷策略與年度目標設定／「行銷會報」與目標確認／銷售戰力提升與區域經營概念

第 3 章  100% 達成目標的技巧

管理工具設計／目標控管方案與計劃／營業目標管理案例分享／業務目標達成之四大法則

第 4 章  銷售管理規則案例

銷管規則之意義／銷管規則內容之概要／實作案例說明及規劃技巧
第 5 章  業務人員的世紀成本觀

新世紀營業人面臨的挑戰／營業人應認識的成本內容／以BEP自我評估資產或負債／成本觀念如何落實在銷售管理上／信用管理與運用財務報表／100%回收帳款的教戰守則
第三篇 

e 世代營業人的市場戰略觀

第 1 章  如何運用資料庫行銷－（DATABASE MARKETING）

THOMAS的故事／資料庫行銷與傳統行銷的分別／未來行銷環境五大趨勢／「麥凱六六」的啟示／資料庫行銷的六大原則／資料庫行銷的工具／建立資料庫行銷方案／留住客戶創造生機

第 2 章  e世代網路行銷應對戰略

INTERNET行銷的本質／網路行銷的戰略思考

結  語  變動的世紀與不變的行銷
黎明管理顧問公司                  TEL：（03）366-9919
八德市忠勇街424巷43號               FAX：（03）366-2795
網址：http://www.leeming.com.tw    E-Mail:webmaster@leeming.com.tw
TO：　　　　　 　　　　　　　　　　　　FM：李青雲

（請沿此虛線撕下）FAX：(03)366-2795

□成本減半與態動預算方案每本700元 □跨世紀行銷戰將每本720元

□二本同時訂購1100元                 書籍訂購單
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