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内容概要

许多(尽管并不是全部)首席级高管表示，金融危机以及由此引起的全球经济衰退大大改变了自己对消
费者行为和竞争态势的假设，因此需要一种新的管理模式。
他们认为，我们的时代已经产生了一种“新常态”，它要求采用更为灵活的决策方法——这一主题贯
穿在从本书第17页开始的一组文章之中。
    金融危机还在其他方面使企业高管的生活复杂化。
社会对诱发经济动荡的各种事件责任的追究使首席级高管们难辞其咎。
可以毫不夸张地说，许多企业，乃至范围更广泛的企业界，其声誉都遭受了沉重打击。
监管机构和消费者对企业在社会中的作用提出了一些根本性的问题，而许多企业似乎也在寻找答案—
—且尚未找到答案。
麦肯锡最近的一项调查发现，只有6％的首席级受访高管表示，他们认为企业高管正为解决社会问题
而发挥领导作用——与2007年调查时的比例相同。
    即便在危机爆发之前，许多有眼光的企业高管就已经开始反思自己的企业在社会中的作用，这有时
被称为企业的社会责任，包括企业做法的可持续性。
这些高管们这样做，不仅是为了回应利益相关方(如消费者和政府)的要求，还因为他们从中看到了商
机。
本刊对福特汽车、联合利华、雀巢和力拓集团的高管进行的专访以及麦肯锡咨询顾问们发表的洞见都
围绕可持续发展和企业价值这个社会关注的重点和中心。
    在可持续发展领域，有一组专题报道聚焦于日益严重的水资源短缺挑战，只是到现在，这个问题才
理所当然地开始受到政府和私营企业的重视。
“水资源保护中的商机”一文探讨了企业如何才能不仅通过更有效地使用水资源而削减成本，而且还
能通过提高其他用户的用水效率而创造商机。
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章节摘录

插图：经济危机毫无疑问改变了当前的经济面貌，同时，它也可能已从根本上改变了无数美国人的消
费行为，他们正在学着过一种不再消费高价格产品的生活。
许多拥有影响力很强的高级品牌的企业预期，消费会像以往历次经济衰退后期那样，迅速回升，达到
衰退前的正常水平。
但这次，它们可能会大失所望。
一项新的麦肯锡调查发现，在任何一个商品种类中，平均有18％的包装消费品消费者在过去两年里购
买过较低价格的品牌。
在那些转向购买低价产品的消费者中，46％.的受访者觉得，低价产品的质量比他们预期的要好，而且
，这其中绝大部分消费者认为，低价产品的质量大大超出他们的预期。
结果，在这些改变了购买品牌倾向的顾客中，34％的人表明，他们不再青睐高价格产品，另外有41％
的人说，尽管他们还是偏爱高级品牌，但这些品牌“并不值那么高的价格”。
结果导致越来越多的消费者远离高价品牌。
低价产品有望争取到的消费者的百分比随商品种类不同而异，同时还与放弃高价品牌的消费者数量、
消费者对低价产品的体验和更改购买意愿的方式息息相关。
例如，我们发现，只有12％的啤酒消费者转向购买低价品牌，而这其中有31％的购买者觉得，低价啤
酒品质比他们预期的要好，这表明只有大概4％的顾客最终选择了低价品牌。
对于那些购买感冒药和过敏药的顾客来说，我们发现，有超过20％的顾客尝试低价的品牌，其中48％
的使用者觉得疗效比预期的要好，这表明有大概10％的感冒药和过敏药购买者选择了放弃高价品牌。
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编辑推荐

《剧变时期的战略与领导力》专题：迫在眉睫的水危机，水资源保护中的商机，新一代水务政策，雀
巢董事长和力拓首席执行官专访。
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