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内容概要

本书通过两大主题来探讨B2B营销概念。
第一个主题是组织为完成其业务和营销目标而发展的组织间关系；第二个主题体现了信息系统和技术
对组织绩效的日益强烈的冲击。
当代许多B2B营销受到数字技术应用的影响，本书可使读者基本理解信息系统和技术的主要概念。
此外，本书还提供了许多例子，这些例子反映了组织是如何应用不同的技术以改善其各种商务营销活
动的效率和效果的。
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