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前言

　　中国经济的发展需要大批既具有专业知识又懂管理同时又会运作的国际型人才，然而，在许多领
域都面临着人才匮乏的现象，特别是了解国际贸易规则、能够适应国际竞争需要的国际型管理人才，
更是中国在未来国际竞争中所必需的人才。
因此，制定和实施人才战略，培养并造就大批优秀人才，是我们在新一轮国际竞争中赢得主动的关键
。
北京大学光华管理学院领学术之先.以培养具有国际水准的管理人才为目的，北大MBA培训中心在这方
面更是不遗余力，她通过对国内MBA学员的培养为各个经济领域输送了大量人才。
　　MBA是伴随中国对外开放，为适应经济发展和提高管理水平而出现的一个新生事物。
它的任务就是为中国的发展培养一大批在21世纪掌握现代经营管理技能，具有国际化的眼光、历史责
任感和高尚道德水准的通才式职业经理人。
MBA最显著的特征之一就是“国际化”，中国经济实现腾飞需要千千万万个精通管理和国际经济准则
的现代管理者和企业家人才。
　　然而MBA在国外已有近百年的历史，而在国内才刚刚度过他的十年试点时期。
我国MBA的招生规模每年为几千人，而美国目前MBA毕业生每年达7—8万人。
中国拥有的MBA毕业生和百万工商企业相比很不相称。
大多数学者认为：在今后的20到30年之中，MBA的需求量将呈现稳步增长趋势。
　　我国MBA教育必须适应经济发展对管理人才的需求，必须借鉴国外MBA教育的经验，特别学
习MBA案例教学的运作模式。
然而我国商学院毕业的学生普遍反映案例教学的数量和力度不够。
作为为企业界培养顶尖管理人才的MBA教材，应该引领MBA教育的发展潮流，用国际化的观点与视角
去解决实际的问题。
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内容概要

本书反映了不断变革的时代里企业市场管理中最成功的实践案例，并辅之作者对管理实践的研究，将
最传统的思想和最前沿的学术理念融会在一起，从而，提出了一种先进的企业市场管理方法。

   将价值作为基石，阐述了企业市场中的公司如何获得提供给客户的各种以货币衡量的技术、经济、
服务及社会福利等方面的信息。
列举了企业市场中为数不多而数目正不断增长的公司如何获取这样的知识，以及它们源于这种知识所
做出的卓越成绩。

   侧重于企业市场过程，更新并定义了4P方法中的各个要素以反映基于价值的定位。

   强调跨国界商业运作，将其蕴含于企业市场过程的每一个步骤中。

   强调工作关系和商业网络，阐述工作关系与商业网络如何使公司能够取得仅仅依靠单独的力量所无
法取得的成果。

   收集最经典的实务案例，并在这些案例与阐述中提供了如何将模型、框架和观念应用于实践的方法
。

   这是一本极受欢迎的新书，适用于MBA学员、研究生及高年级本科生的营销管理课程，还可作为企
业及商业人士的培训教材和参考读物。
本书不仅适合营销及相关领域的专业人士使用，也适合企业管理人员和一般读者使用。
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章节摘录

　　第3章　　从顾客的角度了解公司　　一个典型公司收入的很大部分用来支付从供应商那里获得
的商品和服务。
正是因为如此，公司日渐重视采购，将其作为提高其利润率的一种手段。
由于质量管理在产品生产中的广泛实现和在国际资源范围内进行比较，来确定购买方案的更多可能性
，顾客公司能够迫使供应商降低价格并让利打折。
［1］针对这一现实，供应商必须充分了解顾客公司的需求和偏好，以便说服顾客，他们的市场供给
如何优于其他的竞争者。
　　详尽地了解顾客的需求和偏好，供应商能够更好地了解他们的资源和能力的最大潜能所在，从而
创造和传递价值。
供应商利用这些信息指导其新供给实现并为此努力，并且根据预期的顾客需求和偏好的变化，指导关
于将哪些细分市场和顾客公司作为销售对象的决定。
详尽地从顾客的角度认识公司，能够使供应商把努力集中到能够左右顾客公司的购买决定的经理身上
，并且整理有关的信息来满足这些顾客公司的经理的偏好。
　　从顾客的角度认识公司（understanding firms as customers）是一个了解的过程，包括了解公司如何
依赖供应商网络为自己的供给增值，如何将购买行为与其他功能领域和顾客公司外部的行为结合起来
，如何做出购买决定。
在这章里，我们将详细的研究此过程的每个方面。
首先，要讨论一个比较先进的顾客公司如何重新安排保护外部资源——包括从执行交易到管理供给的
任务。
我们要介绍三个购买意向（直接购买意向、采购意向和供给管理意向），并研究其定义的主题、概念
和实践。
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