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商业运营方案

从结构上看大致可分为五个主要部分 :  

行政管理层面销售层面生产层面技术层面资金管理层面其基本职能体现为 :  

1. ( 经营管理层 )行政管理层——企业的“大脑”和“中枢”，其主要职责为 :  

 (1) 企业的规划、决策、管理、监督、考核

(2) 人员聘用与任免以及相关的人事管理

 (3) 公关与企业形象推广、相关社会活动

(4) 融资、引资

(5) 福利、后勤 (6) 党建、工会 (7) 建设和形成企业精神和文化 2. 销售层——企

业的“龙头”，其主要职责为 :  

产品销售——企业生存和资金流通的原动力市场开发新产品推广——企业发

展的原动力情报收集——提供给技术部门处理，商业运营方案。是企业信息收集的

主要渠道，也是领导决策的主要依据形象推广——配合行政管理部门，推广、树立

企业的良好形象，逐步建立品牌效应，引领企业良性发展产品监测——监督生产环

节，进一步保证出厂产品的质量库品管理——库存产品的保管和规划，企业生产调

度的主要依据用户服务——与生产部门、技术部门协作，做好售后服务、信息反

馈，维护企业良好形象 3. 生产层——企业的“核心”，其主要职责是 :  

设备采购、使用和管理原料采购、使用和管理生产组织、管理生产人员管理和

考

核生产成本管理、考核库品管理外协加工管理、检测产品检测、质量保证其追

求的理想目标是 :  



质量 效率 成本 安全 创新质量——产品、管理效率——生产、管理、质量

成本——材料、人员、生产、质量、安全安全——人员、设备创新——生产、管理

4. 技术层——企业的“发动机”，其主要职责是 :  

为生产提供技术支持和保证为销售提供技术支持和保证情报收集、分析、处

理、解析技术创新、新产品开发生产过程和生产产品的质量监测人员技术培训 5. 

资金管理层——企业的“润滑剂”，其主要职责是 :  

常规财务工作资金使用的管理、监督、指导、考核、预警融资、引资生产经营

成本的核算、考核从内部运营关系看具有以下基本特征 :  

1. 具有相对完整的基本经济社会结构 (经营管理层 )行政管理层——相当于政

府及相关职能机构生产层——相当于生产企业、生产领域销售层——相当于经销

商、流通领域技术层——相当于科研和教育机构资金管理层——相当于银行及相关

金融机构 2. 运营方式具有典型的计划经济特征销售部门根据用户和市场的需要，

向生产 (采购 )部门提出“订货合同”生产 (采购 )部门根据“订货合同”，购置材

料，组织生产，交付合格产品 技术部门负责提供技术支持和保障并监督生产过程

资金管理部门负责提供所需的资金和相关流通操作，负责成本、利润的核算和考

核，同时监督资金的使用。行政管理部门负责监督、指导、协调、考核 3. 需求具

有单向性 (不可选择性 )和相互依赖性特征例如 :  

销售和生产之间、销售和财务之间、生产和财务之间就是处于这样的关系状态

4. 交易过程具有高度的透明性和开放性特征各部门之间信息透明度高 5. 运营调

节具有较强的针对性和快速灵活性，可以根据需要快速调整生产和人员安排、改变

生产计划。利弊双向分析

 1. 这种有计划、有目的、可控制的生产方式，具有明显的运营优势。有利于

形成程序化规范管理和程序化流水线作业模式。有利于提高生产效率、降低成本、



提高资金的使用率、减少损耗等。有利于规模化生产的形成。有利于企业的整体扩

张。 (企业的机器 )2. 对管理者的管理思想、管理水平、管理方式、管理艺术要求

较高。制度化管理、质量效率管理、满工作量管理、工时考核管理、任务承包管

理、责任承包管理、工作时间管理、信仰精神管理、“突击队式”管理等各种有针

对性的管理方式应运而生。管理的科学性、有效性、针对性、及时性将显得尤为重

要同时，开展人性化管理，充分调动人的积极性和主动性，利用好人的趋同性和依

赖性，形成良好的企业文化，树立企业精神和信仰，也会对企业可持续发展产生重

要和积极的影响。 (金钱不是唯一的有效手段，崇拜和信仰、信任和依赖才是最高

境界 ) ( 企业的灵魂 )3. 根据不同的市场需求，生产调度调整反应较快，人员调

整、调动相对较容易。 (不需要合同，一张文书，一纸调令，甚至一个电话就可解

决问题 )即由需求的产生，到转化为生产过程 (操作 )，到产生成品 (结果 )的效率相

对较高。   ( 企业的自由度 )4. 有利于内部形成小型的高质量的专业化的团体

(组)，以及最优化的团体组合。

有利于产生生产精英，即生产能手、业务骨干、标兵、劳模。这些对生产过

程、生产质量、生产效率都将非常有利。这些对企业的发展， 特别是高质量、规

模化的持续有效发展至关重要。一个人、一个团队决定一个企业、集团的发展和命

运的事例在世界范围内屡见不鲜。

(企业的精灵 )5. 多数成员对外界的市场变化不敏感，仅仅关心自身利益和身

边环境变化，规划方案《商业运营方案》。

企业应对市场变化以及在这种变化中的竞争能力往往把握在少数人手中，他们

的思想、能力、工作热情和方法等往往决定着企业的命运。即关键部门对个人能力

的依赖性较强，是应力相对集中的节点，有一定的脆弱性。

权利相对集中，容易造成重大的管理和决策失误。合理有效的监督方法和机

制，重大决策的科学审定等是所有现代规模化企业的重要课题。近期爆发的全球性



的金融海啸更加证明了这一点。 (企业的核弹 )6. 个体发展空间受到一定的限制，

可能导致个体的灵活性不强，竞争性不强，主动性不强，容易造成人浮于事。自主

创新的动力不强，容易满足现状。责任心不强，容易造成事不关己的现象， (这些

现象的形成往往与人性的固有弱点有关 )。如果管理引导不利，将产生极为不利的

负面影响。因而需要较强的宏观调控、指导和监督 (即行政干预和制度约束 )经济

(金钱 )调控不能成为唯一的有效手段，企业精神、文化、信仰也会起到重要的作

用。 (企业的隐患 )企业发展谋略

1. 优化“大脑”，增强智慧。优化行政管理层，聘用优秀人才，特别是关键

人物如总经理或常务副总经理。让“精灵”变成“精神领袖”，成为公司这一庞大

社会体系有效运转的强有力的动力。即一个特殊的领导者，决定一个特殊企业的前

途和命运。 2. “政企”分开，各负其责公司的最高行政管理是董事会和监事会，

相当于“政”。主

要由出资人、股东组成，是公司利益的最大受益者。他们拥有公司的全部财

产，以分红的形式享有公司的利润。他们有权决定公司的发展和走向，决定关键人

物的任免，是公司的政策“灵魂”。

最高执行机构是执行局和总经理，相当于“企”。由董事会聘用的总经理，

以及由其建议聘用的各副总经理、部门主要领导组成。他们决定着企业的日常经营

状况和效益，也关系到企业的未来和发展，是公司的运营“灵魂”。政和企一定要

分开，要各负其责。 3. 练好“铁头功”以销促产，以销定产，是现有大多数公司

所采用的基本策略。因而销售环节不约而同的就成为各公司、企业的运营“龙

头”，是否有一支强劲有效的销售队伍，直接关系到公司的经营和效益，影响着公

司的发展和未来。 4. 拥有一个强有力的“心脏的根本归根结底是生产。生产的组

织管理、员工的素质和对企业的情感、生产设备的合理配置是三个重要的基本要

素。5. 科学技术是第一生产力技术是发展的“动力”，技术是运营的“保障”，



技术是公司的“未来”。 6. 资金是企业的“血液”资金是公司生存的“血液”，

是生产经营的“润滑剂”。现代企业、公司是实体经济和金融经济的共同体 7. 企

业的精神和文化是企业内部的“粘合剂”和“乳化剂”要让员工对企业产生足够的

信任，并逐步上升为依赖，愿意把生存和事业交给本企业，这才是企业管理的最高

境界。 8. 企业形象和影响是企业对外的“名片” -----------------.unjs.-- 华丽

丽的分割线 ------------------1 . 简单就是力量，不要把自已的微信公众账号变

成万能的功能的应用。可以免费听音乐丶机器陪聊，这些功能只会淡化企业核心的

价值，请删掉这些功能。 2.微信营运的目是维持顾客的关系。 99%的时间都用来培

养顾客的信任度，请暂时忘记销售，天天促销，不如 29天培养顾客，用 1天的时

间用来促销更有效，请暂时忘记销售。 3.微信营销没有任何营销秘诀，比的就是投

资和执行力，想不投入就能获取大量的粉丝是不可能的事情，不要只看到 3个月获

取 90万粉丝的案例，先问一问他们投入多少资金和人力微信公众号运营策划书策

划书。 4.如果你不想投入太多的资金，就要选择投入时间，再加入执行力的到位，

才能达到你要的目的。 5.不要忙于每一天推送大量的内容，给潜在顾客，创造可以

跟读者沟通的话题。你要知道所有价值都来于沟通，推送再好的内容，不如跟读者

沟通一次。 6.想和读者创造更多沟通的机会，就要问读者更多的问题，问一问读者

喜欢什么时间接收内容，对自已公众账号提出宝贵的见意等等 7.不要被那些 3个

月 100万的粉丝冲昏了头脑。粉丝再多，如果不能转化成价值，就跟本没有用，我

们需要的粉丝是那些目标粉丝，粉丝的质量比粉丝的数量更重要。 8.发布文章不一

定要长篇大论，可是一定要引发读者的思考，一般内容在 300至 左右。 9.关注竞

争对手的微信，关注了 10丶 50个就有 50个人教你怎样做好微信营销，你要做的

就是优化他们所有的方法。请记住，竞争对手是最好的老师。 10.新手开始学习玩

微信从关注优质的微信开始学习，记住那些优秀玩家的方，每一天都拿笔记下来，

自已对比一下那些地方可以做的更好，用利于自已以后运营微信公众账号。 11.认



真分析自已的行业是否需要用微信公众平台，其实很多中小企业和个体老板只要利

用微信朋友圈就可以做生意，比如理发店、美容店、餐饮店、快餐店等等。 12.怎

样创作内容 ?内容一定要原创吗 ?不一定，如果你不想打造行业第一领袖的地位，内

容不一定要原创，可是你一定要做一件事情，就是要加入自已的观点哦 !13. 我们尊

重顾客，可是千万不要讨好顾客，取消关注的迟早会取消关注，只要

你一直提供价值，留下的总会留下来。 14.微信营销要靠渠道，有渠道的好处

就是 :  

一天你都能获得到稳定的粉丝，不是一天进 500粉丝，再过 3天就没有粉丝

进业。记住，粉丝要一天天的增加，每一天都有新的读者关注。 15.做微信营销是

做个人微信还是做微信公众账号，我想这两个并不矛盾，可以相互的进行运营，如

果你本人运作 1 到 2个人的店面的话，建议用个人微信进行运作。如果是大店的

话，一定要用上公众账号。 16.不要被微信营销案例冲昏了头脑，那些 100万的粉

丝案例不真实，那些很真实的案例你需要分析一下，他们投入了多少人力和物力，

现在的营销案例忽悠人的多，自已认真去做好自已的微信运营微信公众号运营策划

书微信公众号运营策划书。 17.做微信营销见效很慢，粉丝沉淀就要花很多的时

间，通常需要 3 个月沉淀的时间，才能收到一些效果和利润，最重要的就是一直坚

持下去。 18.要想在很短的时间里获取大量的粉丝，必须靠媒体，请记住成功靠媒

体，当然了具体跟据自已的情况，是选择是做杂志媒体还是电视媒体。 19.做微信

营销坚持很重要。你写一篇文章，读者不一定认可你 ;可是当你写到 50篇至 100篇

的时侯读者一定会认可你。 20.微信营销重视互动。因为它不象微博一样，可以吸

引大量的人转发和评论，只有通过和顾客的沟通来取得顾客的信任。 2  

1.在准备营销产品之前，做好整个产品销售策划。推送的内容最重要，因为内

容会直接影响读者的购买，内容预热是最好的方法。 22.现在大家有一个误区 ,，希

望一切都通过微信营销来实现，最终要顾客购买产品之前，记住不要忘了让顾客拔



打订购电话，人与人交流最能解决购买当中的疑问。 23.做微信营销最好打通腾讯

的产品一起使用，腾讯 qq、腾讯空空间一起使用，达到的营销效果更好，因为未

来的移动互联网营销会走向人脉关系链的营销。 24.做微信营销就等于在做一本行

业精刊重视的是内容的质量而不是内容的数量，高质量的内容会得到大量的人分

享，会形成病毒营销。请记住，小而美的内容策略。 25.微信营销的本身的功能是

以经定好了的，真正能使微信营销发挥更大的威力的是，使用微信营销后面的那个

人，所以我们除了学会使用微信功能，真正要学习是营销。 26.有人问我微信是不

是营销工具，我说，你认为是就是，你认为不是就是不是，一把刀你用它来杀人它

就是杀人工具，你把它放到那里，就是一块破铁，所以不要和别人去争论这个事

情，其实腾讯心知肚明。 27.很多草根想按微博大号再玩微信，想弄个微信大号，

这样的做法行不通，除非你能在很短的时间里获得大量的粉丝，并且是正规的操

作，不正规的操作很容易被腾讯封掉，微信营销更适合企业。


