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内容概要

安德鲁·考克斯、克里斯·朗斯代尔、乔·桑德森、格林·沃森编写的《商业关系赢得竞争优势(采购
管理供应商联盟与失调)》主要从实践者关注商业关系管理的角度出发，综合了学术界的理论见解和咨
询业的实践经验。

本书汲取了作者在伯明翰大学开展的两年研究项目中的部分成果，由工程和物理研究委员会资助的该
项目研究了如何通过价值链中的购买者和供应商的关系联盟来获取竞争优势。
这本书得到了众多公共组织和私人组织的支持，其中引用的大量案例材料和理论主张参考了伯明翰大
学的商业战略和采购研究中心的研究成果。
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章节摘录

　　RPM方法的优势是它从特定管理模式在特定环境下的适用程度出发加深了我们对关系的理解。
进一步地讲，RPM方法认识到在有关关系类型的最佳模式选择中，实力扮演着重要的角色。
这也加深了我们对管理者在关系选择上的复杂性的理解，而且与前面讨论的从顾客角度出发更具说明
性的观点相比，它开创了建立关于管理选择的一种分析性和预言性思考方式的流程。
　　尽管这样，RPM方法仍然有两大缺陷。
第一个缺陷是，它完全是从供应商的角度出发的，而没有考虑到购买者在关系管理上的观点是否与供
应商的观点相同或不同。
即使RPM方法认识到供应商在关系类型上应该与购买者相匹配，并应该向购买者发出匹配错误的信号
。
尽管这表示该方法已经认识到应该从整体出发来思考购买者和供应商之间的关系，但RPM方法没有清
楚地指出为了实现有效的关系联盟，各种特定的供应商关系类型应该怎样与各种特定的购买者关系类
型相匹配。
　　基于这些问题，说明RPM方法并不是真正从整体出发来思考问题的，而仅仅从供应商角度出发来
单向性地思考问题，虽然它为购买者和供应商提供了一种更加成熟的关系管理选择方案。
这种方法的第二个缺陷是，尽管这种方法讨论了实力问题，但是它没有能够清楚地说明影响购买者和
供应商之间实力格局的关键变量。
这种方法也没有解释实力的各种属性如何影响购买者和供应商的关系管理选择以及供应商（或购买者
）如何转向更加适合的实力格局或关系管理类型和模式。
　　&hellip;&hellip;
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