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前言

本书的写作目的是把有关企业市场营销和销售队伍管理的学术思考与全球化的管理实践相结合。
本书区别于其他营销类书籍之处在于，我们坚持把营销管理和销售管理看做是一个硬币的两个面。
因此，我们认为，企业营销是对市场盈利机会的识别和精心策划，而销售和分销管理则侧重于把这些
机会转化成订单，并与有关公司建立长期的合作关系。
我们相信，本书介绍的概念和实例将有助于读者对企业营销和销售管理形成一个全面的认识。
在商业流通中，没有哪个方面像市场营销这样复杂而富有挑战性。
一个机构如何采购，该机构内的购买者如何与其他部门和供应商互动，以及由此造成的多重影响，这
些本身都是人类行为学研究的有趣课题。
买家和卖家各自怀着既相容又相互冲突的目的，而且都在针对不断变化的情况而调整战略，因此双方
关系不仅复杂而且多变。
产品或服务定制是企业市场上规范化的做法。
市场可以进行横向的、纵向的或双向的细分。
除少数特例外，企业市场的商品和服务大多不局限在国内销售，这使得市场的选择更趋多元化，同时
也需要更多地考虑定制的问题。
基于这种复杂性，本书的第二个、也是更广的写作目的是，培养学生制定市场营销战略的能力。
我们认为这包括三方面的能力：首先是理解全球背景下企业营销复杂性的能力；其次是制定卓越战略
的能力。
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内容概要

本书专辟一章，介绍了企业市场营销和战略管理的主要概念，这在企业营销类书籍中绝无仅有。
    全球性的视角贯穿始终。
本书的基本前提是，市场营销从本质上说是国际性的。
因此，本书把营销的国际运作视为基本概念的延伸，而不是另辟章节单独介绍。
    本书具有很强的战略和管理针对性。
前五章介绍了市场营销规划的背景，包括企业规划和业务规划，并单辟一章介绍行业分析。
后几章分别介绍细分市场、产品、定价、传播和营销决策。
    本书的作者在欧洲、亚洲、南美洲和美国等地从事学术研究和企业工作多年，具有丰富的经验，他
们把这种经验以有条不紊且通俗易懂的方式呈现给广大MBA学生和业界人士。
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章节摘录

插图：合同性质和付款方式也存在不同。
企业市场上的大多数交易都是采用货到付款的方式，但租借和租用也很普遍。
例如，通用电气是客用飞机最大的拥有者，它把这些飞机租借给航空公司。
在很多情况下，交易中涉及某种形式的以货易货（用商品来支付），或是补抵（用现金购买，但供应
商也保证在未来的一段时间内购买一定数量的其他商品）。
虽然租借、租用、以货易货，或补抵可以让公司有更多的选择，但是这些方式的使用对公司的能力也
有特殊的要求。
尽管存在诸多差异，企业市场也有一个共同的主题。
无论购买机构的大小、位置或所处行业如何，一个机构进行采购都是为了实现它的目标或战略。
这对企业市场的需求本质有重大影响。
首先，需求是衍生的。
也就是说，对企业级产品和服务的需求衍生于对消费者商品的需求。
如果对消费者商品的需求发生改变，那么对企业级产品和服务的需求也会随之改变。
例如，汽车生产厂商购买消音器的数量由他们生产的汽车数量所决定。
其次，对很多产品来说，需求和价格的关联相对不大。
大幅降低消音器的价格并不会促使汽车生产商购买超过生产汽车所需的消音器。
虽然消音器是如此，但是当部件或原材料成本在成品成本中所占比重很大时，情况就不同了。
例如，如果钢材的价格大幅下降最终导致销售给消费者的整车价格也随之下降，那么就有可能促进汽
车的销售，从而也会促进钢材的销售。
再次，需求和价格具有交叉弹性。
即使汽车行业不会购买超过它需求的消音器，但是在同等条件下，出价较低的供应商能获得更大的市
场份额。
最后，很多销售给机构的产品和服务都是不断变化的。
这对于交付周期长的设备生产商或容量大幅增加的行业尤其如此。
例如，在一个商业周期的谷底，涡轮发动机或重型钢厂的机器设备的订单通常会蒸发不少，而经济前
景看好时订单就会纷至沓来。
因此，正如我们将在第四章进一步讨论的那样，从广义上说，企业营销不光要考虑眼前的客户，也要
考虑客户的客户。
从历史上来看，也许除旅游业外，国际市场对于工业、企业产品和服务比对消费者产品更为重要。
虽然也有例外，但是总体来说，技术性操作使产品和服务更容易跨过国界而不仅仅是满足当地消费者
的喜好。
例如，爱迪生的第一座商业电厂于1882年在伦敦建成，比在美国建成的电厂早6个月。
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编辑推荐

　　在为企业产品和服务进行市场营销时，如果方法得当，则可为企业带来上百万欧元、美元、英镑
或日元的收入。
本书在市场营销方面为读者提供了丰富的概念、理论和框架，以帮助读者分析、制定和实施企业营销
战略。
　　《企业营销管理：一种国际化的视角》不仅为读者提供了宝贵的视角，以此来了解市场营销概念
和技巧的最新发展，还从管理者的视角为读者获得企业经营的成功提供了指导。
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