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《新产品开发流程管理》

内容概要

二十多年来，《新产品开发流程管理:以市场为驱动(第4版)》成为全球研发人员在产品开发管理方面
的圣经。在这个全面升级和扩充的版本中，作者引用了大量的最新研究成果，阐明了为什么协同开发
对公司的成长至关重要、如何最大限度地提高新产品开发的成功率等，突出展示了行业领先公司的创
新实践，提供了一套取得产品领先的实践计划。在帮助管理者选择合适的项目进行开发和营销方面，
《新产品开发流程管理:以市场为驱动(第4版)》是一个宝贵的指南。
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《新产品开发流程管理》

作者简介

作者：（加拿大）罗伯特·G·库珀（Robert G.Cooper）  罗伯特·G·库珀（Robert G.Cooper）加拿
大麦克马斯特大学Michael G.DeGroote商学院的营销学教授，宾西法尼亚大学Smeal工商学院ISBM杰出
研究员。他是被广泛采用的阶段关口（Stage—Gate）产品开发流程的创始人，著有多本关于新产品开
发管理的著作。1999年当选为美国产品开发与管理协会（PDMA）会员。
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章节摘录

版权页：   插图：   10.2.2 设计客户测试 回到第2章我们所讨论的问题，“客户直到他们亲眼看见产品
时，才会知道他们真正想要什么”。这句话传递的信息其实很简单：在第三阶段尽早将设计或者产品
（模型）呈现给客户。只有当客户见到这个时，他们才能提供有价值的反馈。所以在开发的整个阶段
都要进行客户测试，并且提早进行。 室内产品测试（或者实验室、α测试）常常是产品开发中的一个
必不可少的部分。但是室内测试只能保证产品在一定的试验条件下可以进行正常工作。它不能提供有
关在实际使用时产品的表现情况和客户是否会喜欢这个产品的信息。客户们仿佛先天就有提出创新的
解决方案和发现产品缺点的能力，这些解决方案往往会超出设计人员的想象。产品的决定性试验是进
行客户对产品设计反应的试验。 10.2.3 简单且花费不多的测试 这些客户测试都很简单且便宜。试想你
在开发一个相对复杂的产品的半途——举例，针对房主的新型锄草机。关键部件——新的自动传动机
，仪表盘都应该已经被设计、开发和进行了室内测试。这些部件在最终产品中都非常明显可见：它们
决定了变速操作的工作和感觉，仪表盘的外表和功能。这些都可以得到客户反馈。 1.潜在的用户（和
你的经销商）到开发地点（或者到一个方便的地点）来参观和尝试这些关键部件。你也许可以将传动
机安装在一个现存的机器上，同时展示模型的仪表盘。让客户看、摸和尝试新的产品。记录他们的反
应和评价；然后检测他们的兴趣、喜欢、偏好和购买意愿，就像在概念测试里做的一样。这包括一些
探测性问题，提及具体的喜好和讨厌。
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编辑推荐

《新产品开发流程管理:以市场为驱动(第4版)》着重讲解如何勇于创新。关于阶段—关口在全球众多
领先企业的实施的更多、更深刻的经验与理解，都会体现在《新产品开发流程管理:以市场为驱动(第4
版)》中。并且，《新产品开发流程管理:以市场为驱动(第4版)》中还有作者罗伯特·G·库珀的众多
朋友提供了深刻的见解、指导、内容及鼓励。
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名人推荐

对于任何涉足产品创新管理和阶段—关口管理的人来说，这是一本必读之书。从如何生成突破性观点
，选择优胜者到成功推向市场，这本书有太多的新内容了！ ——菲利普·科特勒，美国西北大学凯洛
格管理学院国际营销学教授 这本书给管理者提供了非常实用的指导。帮助管理者选择正确的项目进行
开发，并将其推向市场。书中提供了实用的练习、实践方法和真实案例，显示了如何获取产品和服务
创新的成功。 ——Dick Arra，ITT集团首席技术官 创新管理面临着许多挑战，包括全球化、价值创造
、专注于正确的创新领域。这本书提供了对新方法的探讨，也为公司设立一个强有力的创新环境提供
了非常有用的指导。 ——Hannes Erler，Swarovski K.G.创新部副总裁
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精彩短评

1、同志们，作为一个深以为上当的受害者告诉你们，这本书的译者不负责任的态度。。实在对不起
这书的价格。刚刚躺床上看了第一页，发觉没有一句话是翻译的连贯的。GOOGLE翻译或是百度翻译
上复制粘贴的技术小学生的水平不过如此吧。。。义愤中，我特意打开电脑发表了这个评论。。难道
读者的钱就这么好骗么。。。如果早知道是这样的书，送给我揩屁股都嫌硬呢~~无论这本书出了几个
版本，可以去看外文，但是翻译的千万不要买，不能助长这种译者骗钱不犯法的行为。。什么狗屁专
家，挂个名，找两个学生用百度翻译敲出来，然后就做个序，自以为牛逼哄哄，然后又可以之沽名钓
誉，夸夸其谈。。。出这种书。。。就是一种变相的浪费行为。各位读者，如果你们真有钱没地方使
了，请使用它的英文原版。。。一个正异常愤怒的读者写。。。操
2、新产品开发流程管理:以市场为驱动(第4版)  很好
3、还不错，很有实际意义。
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