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◎ 图书卖点

源自3M（中国）公司实践验证的培训课程
分享德鲁克从未公开的企业增长战略和营销洞见
◎ 内容简介
作为全球广为人知的“现代管理学之父”彼得•德鲁克的学生、同事、相交近30年的朋友，斯威博士在深刻领悟德鲁克管理著作之精髓之后，将德鲁克管理理论浓缩成12堂培训课，并已经过3M公司实践验证。

本书专注于德鲁克有关企业增长战略的观点，详细论述了德鲁克的战略思维过程，并概述出了落实恰当的增长战略所必须采取的关键步骤。另外，本书还评述了德鲁克对高级管理层和规划者在战略规划过程中必须扮演哪些关键角色，以及高管决策具有怎样的重要性这两个问题的回答。

无论你现在是为组织做出战略决策的领导者和决策者，还是组织着力培养的未来领导者和决策者，你都可以从本书所包含的深刻见解和实用工具中受益。
◎ 作者介绍

罗伯特•W•斯威博士有40多年的国际商业实践经验。他是科图集团的总裁，还曾先后在日内瓦公司和西方石油公司担任高管，在美孚石油公司和施乐公司担任销售和营销职位。在管理学以及高管培养领域的教学和研究上他也表现卓著。他与彼得•德鲁克合作，将大师60多年来形成的管理思想与实践相结合，创建了一个面向中国高管和管理者的EMBA和高管培养计划。

在北京，斯威博士是客座管理学杰出教授，为对外经贸大学、北京理工大学和人民大学讲授战略、营销以及其他EMBA课程。
◎ 名家推荐
本书条理清晰，可以引导读者或管理研究者轻松而又深入地理解德鲁克的睿见。在对德鲁克的著述进行了梳理和总结之后，斯威写出了这本易于阅读的综合评述，以一种清晰、敏锐的风格传达德鲁克的思想和忠告。斯威博士设法把理论需求跟实用方法结合了起来，而这恰恰是每个试图依照德鲁克的建议来打造成功企业的管理者所急需的。这种理论与实践的结合在德鲁克的文献中前所未有；如果大师还在世，他也一定会为这种结合鼓掌喝彩。

道格拉斯•阿斯托菲（Douglas·Astolfi）
圣里奥大学教授

这本好书的起源是斯威博士为3M（中国）公司（3M China）非常有潜力的员工设计的一项为期12天的培训计划。在这个计划中，参加培训的员工学习了本书中的各个章节，并把关键要点应用到了行动学习项目中，有效地解决了公司面对的很多实际问题。经过这个计划，我们感到本书的内容非常有用，我敢保证，读过本书之后，你也会有同感。

约翰•内希姆（中文名：蓝思汉）（John Nesheim）
3M亚太区（3M Asia Pacific）人力资源总监
◎ 编辑推荐

这本书非常适合中国当前的决策者们——他们负责为组织的增长目标的实现制定战略和政策。这本书也非常适合中国未来的决策者们——他们将负责实施既定的决策，并要做出他们自己的战略决策。
◎ 简要目录

前 言

第1堂课  先把好增长管理的第一关

“对管理层而言，仅仅嘴上说‘我们需要增长’是不够的，管理层需要一个合理的增长策略——同时具备最低和最优目标的理性增长策略。”

企业需要实现增长——通过销售、营销和创新来实现“有机增长”，通过并购和战略联盟来实现“外部增长”。

第2堂课  企业宗旨能为增长战略做什么

 “满足客户的需求，这是每一个企业的使命和宗旨。”

我们的企业是什么？我们的企业将是什么？我们的企业应该是什么？这三个关键问题几乎定义了德鲁克处理企业战略和营销的方法，目标不是结局，而是方向；不是命令，而是承诺。
第3堂课 从创造你的客户开始

“企业的宗旨是创造客户。”

这是一个巨大的德鲁克空白，我必须要给他的定义加上“……和保留客户”加以弥补。因为赢得一个新客户的成本要比保留一个客户高5倍。

第4堂课 企业致命的五宗罪

 “企业的成功没有唯一的公式，因为每个企业和行业都是不同的。每个企业都需要适合于自身的策略和战略，但也都需要避免‘企业致命的五宗罪’”。

当企业觉得他们还有那么几年好日子过时，他们往往会试图维持现有产品，即使其销售额已经开始下降，客户偏好和市场也在改变。

第5堂课 不创新的企业难以生存

“创业是一种‘行为’而不是一种个性‘品质’，其根本在于概念和理论而不是直觉；创新是一项‘让人力及物力资源具备新的、更大的财富创造能力的任务’”。

你完全可以囊括更全面的营销讨论以及相关的工具，一个值得考虑的最佳战略是利用“创造性模仿”攻取别人已经建立的市场。

第6堂课 学会有计划地放弃

“除了要有一个未来愿景，管理层还需要系统地分析企业现有的业务和产品。‘有计划地放弃’需要得到落实，即使现有的老产品仍然在赚钱。”

之所以要有计划地放弃，目的是不要再为维持昨天而浪费大量的资源，而要把这些资源留给未来的机会和明天的增长。

第7堂课 用外部增长刺激企业战略

“20世纪80年代的兼并风潮并非出于商业原因，而是纯粹的财务操弄。收购必须要有商业合理性，否则即使仅仅是财务策略，它也不会成功，而只会导致商业和财务的双重失败。”

在决定收购之前应该透彻地思考德鲁克的原则，回答他提出的关键问题：我们为什么要这样做？是出于商业原因，还是出于财务原因？

第8堂课 家族企业的增长核心必须是“企业”

“只有家族服务于企业，企业和家族才能生存和发展。在‘家族企业’这个词组中，核心词不是‘家族’，而必须是‘企业’。

作为一种特殊的类型，家族企业还有其他的战略问题需要解决，那就是生存和所有权继承。不要把这个重要任务留到最后一刻；继任者的遴选过程要有客观的外聘顾问参与。

第9堂课  抓住大变革中的增长机遇

“哪些已经发生的事会影响未来？”

观察外部环境，尤其是整个社会中正在发生的变革。因为这些变革会对战略以及创新机会产生重大的影响。这充分印证了德鲁克把自己看成是一个社会学家的事实。

第10堂课 面对变革我们还要做什么

“那些仍在幻想明天将会跟昨天一样的组织，很可能会遭受最大的损害。”

实施企业战略可能要求很多领域中的变革，比如工作方式、组织的结构、组织的决策、最高领导层等等。但不要遗漏了怎样规划和领导变革努力，利用哪些变革战略和策略等问题。

第11堂课   战略规划是个持续的过程

“战略规划就是在今天创造预期未来的决策。”

战略规划不是项一年一次的活动，管理者不能认为他们只要硬着头皮捱过这段时间了，之后就应该重新把注意力完全放回到今天的运营和问题上。

第12堂课  把决策力转化为行动力

“未实施的计划不是计划，只是美好的意图。”

在战略决策的背景下，我们常常会把问题的症状跟真正的问题混淆，而且由于注意力放在了症状上，问题就被忽视了，要制定一个行动计划，确定必须采取哪些行动、何时执行以及谁将负责决策的实施。

附录   战略管理实用工具
致谢译者后记

◎ 建议上架
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