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内容概要

　　《大客户带来大商机：如何开发建立战略伙伴关系》是为经营者而写的。
这是一本关于“如何做”的教科书，书内还包括了正确理解这一话题所必需的理论要素。
阅读此书使从业者能够设计出与自己选定的客户和供应商之间的战略伙伴关系方案和实施计划。
说它是“战略性的”，是因为伙伴关系在确保价值链的两端都得到连续的利润保障方面是非常有力的
手段，因此这种伙伴关系也就成了一个公司战略不可或缺的组成部分。
说“选定的”，是因为不是每个客户或供应商都能成为战略伙伴。
正如我们将会看到的那样，对确保成功来说，至关重要的资源和承担的义务规定着这样的原则：即使
是那些最富有的公司，在同一时间内也只能处理很少几项伙伴关系计划。
大部分公司可以把很多伙伴关系长期维持下来，不过，这是一个把资源准备好到时候用于最佳时机的
问题。
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章节摘录

　　我们关注识别和评价未来机遇的问题，它和今天的机遇是不同的。
有些情况下，未来机遇是现有机遇的延伸；在另一些情况下，则需要对地平线进行全面扫视以便看出
明天的潜力在何处。
　　这种方法对于公司来说就如同在整体上对公司的伙伴战略一样，虽然在视角上有所不同。
在寻找未来的社团机遇时我们必须对地平线进行范围广得多的扫视。
在社团一级，属于战略考虑的重要事项包括：经济状况、社会政策、人口状况、政治活动以及可供使
用的资本和资本的成本。
在伙伴战略方面，关注的领域要窄得多，因此比较容易管理。
在寻求与另一家公司建立伙伴关系方面，我们必须检验由客户、客户的供应商（其中之一就是我们自
己）以及客户的客户所形成的价值链。
我们需要对从我们开始的每家公司的下游系统以及各公司之间的相互关系情况进行了解。
科学调查和艺术印象必须以正确的数量结合为一体以便对未来的机遇做出正确的判断。
　　这不是说目标不重要，而是说应把目标放在机遇识别之后。
把马放在车的前边，我们就能试图确定伙伴关系机遇，然后决定目标。
以文字表达的目标应该是一项实现未来机遇的声明。
常识告诉我们，把目标和机遇联系起来比反过来进行联系要容易些。
　　当确定了明确的、可实现的和可测量的目标之后，一般来说，人员、项目和计划都会运转得更好
些。
我们可以进一步把伙伴关系目标分为主要的和次要的，这不是从相比较而言的重要性上来衡量，而是
从规模上衡量。
战略伙伴关系的主要目标是要产生一个可持续的、能产生价值的、不断增大的平台，在这个平台上与
特定的主要客户或供应商做买卖。
这意味着要比不这样做能创造更多的价值，而不是试图对已有的价值进行分割。
 ⋯⋯
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