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前言

　　不是吹牛，我应该算是国内较早接触和尝试案例教学的教师了。
早在1980年，那时我还是大学二年级的学生，出于对管理的好奇，我就时常逃课悄悄溜进中国工业科
技管理大连培训中心的课堂里“偷听”美国教授的授课，案例教学是美国教授经常使用的教学方式。
那时限于社会阅历太浅，不大能听得懂老师和学员们都在讨论些什么，但是觉得这种教学方式很新鲜
。
1987年秋天，我开始在职攻读企业管理硕士学位，师从余凯成教授。
我猜想，现在四五十岁以上从事工商管理教学的老师大都知道余凯成教授的主要方向是组织行为学与
人力资源，但是他对案例教学法的执著、研究与传播却远远超过他在其本专业上的声望。
那个时候，我就经常跟随余老师到各地参加案例教学法研讨会，为他做案例教学培训班的助手。
慢慢地，我开始对案例教学在理论上有所认识，再经过我自己的教学体验，感悟越发深刻和升华。
　　说实话，编写一个好案例很难，编写一本好案例集就更难了。
案例编写的难点有三：第一，你必须是所编写的案例主题领域的专家，唯如此，你才能知道重要的知
识点在哪里；其二，你必须占有大量的资料，而且最好是第一手资料，唯如此，你才有可能在案例中
为读者提供必要且充分的分析与决策信息；其三，你必须谙熟教学案例的编写规范与技巧，唯如此，
你才能够写出纯正的案例，而不是其他文体的文章。
其实，单就每一点就已经很难了，要三点合一集于一身就难乎其难了。
现代管理教育培训在中国已走过近三十年历程，MBA教学指导委员会、各大学管理学院（商学院）领
导无不极力推动案例教学之应用，但是至今好案例仍然是少之又少，由此亦可见案例教学、特别是案
例编写之难了。
有同仁一语中的：“案例是高水平教授不愿写，因为太累且不算学术成果，而低水平教师写不了。
”不信，你看看大牌教授都采编过几个案例？
由此反观余凯成教授对案例教学法的挚爱和他在仅有付出而没有回报的情况下为案例教学法推广所作
出的不懈努力，对老先生真是由衷敬佩！
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内容概要

　　早在1980年，那时我还是大学二年级的学生，出于对管理的好奇，我就时常逃课悄悄溜进中国工
业科技管理大连培训中心的课堂里“偷听”美国教授的授课，案例教学是美国教授经常使用的教学方
式。
那时限于社会阅历太浅，不大能听得懂老师和学员们都在讨论些什么，但是觉得这种教学方式很新鲜
。
1987年秋天，我开始在职攻读企业管理硕士学位，师从余凯成教授。
我猜想，现在四五十岁以上从事工商管理教学的老师大都知道余凯成教授的主要方向是组织行为学与
人力资源，但是他对案例教学法的执著、研究与传播却远远超过他在其本专业上的声望。
那个时候，我就经常跟随余老师到各地参加案例教学法研讨会，为他做案例教学培训班的助手。
慢慢地，我开始对案例教学在理论上有所认识，再经过我自己的教学体验，感悟越发深刻和升华。
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章节摘录

　　二、阿里巴巴的业务与盈利模式　　随着互联网在中国日渐普及，使用互联网进行贸易的中小企
业数目也一直大幅增加。
但中国的中小企业普遍欠缺建立及维护网上营销的信息技术资源及经验，通常会依赖第三方提供电子
商务服务。
面对中小企业的巨大市场需求，阿里巴巴自始至终立足中小企业，为中小企业构建电子商务平台，提
供商务信息和服务。
　　阿里巴巴利用互联网，让中小企业真正实现了低成本的地域扩张。
阿里巴巴的业务主要是提供信息，通过搭建信息平台来为中小企业服务，帮助他们克服信息劣势，高
效率低成本地达成交易。
阿里巴巴以客户的需求为导向，对信息进行收集、采编、整理，并帮助企业做内部的信息整合，搭建
高效的信息平台，他们只需要在网上获得信息，然后再进行离线联络洽谈和成交。
　　阿里巴巴对于用户注册和获取信息不收费，而对增值服务收费，具体增值服务如下：　　（一）
“中国供应商”会员　　“中国供应商”服务主要面对出口型的企业，依托网上贸易社区，向国际上
通过电子商务进行采购的客商推荐中国的出口供应商，从而帮助出口企业获得国际订单。
其服务包括独立的“中国供应商”账号和密码，建立英文网址，使全球220个国家，逾42万买家可以在
线了解企业的情况。
　　“中国供应商”目前是阿里巴巴的主要收入来源，其基本服务价格是每年4万元；高级服务是6万
元／年。
基本服务提供中国公司的简介和产品信息；高级服务除提供中国公司的简介和产品信息外，还提供图
片介绍、参观工厂、公司介绍和见面会等服务。
“中国供应商”使世界各地的商家很容易获得所需的信息。
一位青岛商人从国外进口一种设备，但是他猜测这种设备的原产地就应该是中国。
由于没有相关的信息，他花了很大力气也无法找到中国厂家。
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