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前言

　　前些日子志雄告诉我他的《服务营销：微利时代的企业生存与管理之道》一书终于完成了，并让
我第一个拜读。
管理就是实践，我深知，与其他同类书不同，这本书是志雄十几年来从事服务营销实践的一次系统总
结与提炼，是其管理实践智慧的结晶，奉献给读者的每一个字、每一个观点、每一张操作表单都彰显
了他对服务营销的独特思考，浸透着他实践的足迹。
这本书不是写出来的，而是干出来的。
一口气读完，你可以感受到他对企业经营管理的独特见解，真正体会到他对企业的深厚感情，加上其
深厚的文字功底，读后让人有一种酣畅淋漓的感觉。
今天结出硕果，我真由衷地为他感到高兴。
　　彭志雄之所以能写出如此好书，得益于其勤奋努力和丰富的人生经历。
他下过乡、上过大学，大学毕业以后在企业从基层干起，摸爬滚打了数年，并做到了企业主管技术的
副总。
1988年作为优秀厂长经理，由江西省经委选送到中国人民大学攻读MBA，MBA毕业以后，在大型国企
当过副总，也曾毅然辞职下海创业，20世纪90年代末又与我一起作为山东六和集团的高级咨询顾问，
指导六和集团建立服务营销体系，曾担任山东六和集团营销总监及总裁助理、湖南湘大集团总裁助理
、江西正邦集团副总裁、湖南正虹集团副总裁等职务。
彭志雄多年来一直在企业一线从事管理工作，他积累了丰富的企业管理经验，悟出了许多独特的管理
之道，这是一笔宝贵的精神财富。
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内容概要

本书以山东六和集团利用服务营销的理念，为企业赢得较大的生存和发展空间的真实案例为主线，就
市场调研、产品开发、定价策略、渠道开发与管理、和以服务为核心的促销方法，进行了深入的探索
和解剖，使书本知识变得生动、富有操作性和实战性。
适用于企业内训和相关行业的培训。
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作者简介

彭志雄，江西宜春市人，中共党员。
1957年7月出生，1974年高中毕业后上山下乡，1977年考入江西工学院机械制造与自动化专业学习，大
学毕业在江西宜春工程机械厂工作，从见习技术员一直干到工程师、技术厂长。
1988年考入中国人民大学攻读经济学硕士学位；1991年研究生毕业后在海南国基企业总公司、海南长
实实业总公司工作，任总工程师、副总经理；1996年在山东六和集团工作，担任集团市场总监、片区
总裁、养殖部总裁、集团总裁助理；2004年任江西正邦集团副总裁；2006年任湖南正虹集团副总裁。
多年来从事企业经营管理并创办了自己的农牧企业。
同时经常参与国内一些大中型企业的管理咨询和相关辅导培训工作。
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章节摘录

　　（5）技术背离。
指企业的产品在技术上已经落后于时代，或其他企业所供新产品冲击市场，客户选择了其他企业技术
先进的产品而离去。
近年来随着科学技术的进步，许多企业的产品都面临着老化被淘汰的危险。
除了这些企业在产品开发科技投入方面的不足外，当今企业产品市场竞争的激烈和残酷也是一个重要
原因。
企业要避免客户的技术背离，就必须加大产品科研开发和生产技术改造的投入，加快引进国内外的新
技术开发企业产品，提升自己的生产技术装备水平和新产品研发能力，使企业的产品能够随着全社会
科学技术发展的步伐更新换代，不断满足客户对产品技术提升的需求。
　　柳河集团非常重视饲料新产品开发与科技攻关的工作，专门成立了有关项目的立项审批、进度跟
踪、技术和经济价值考评委员会。
饲料新产品开发、老产品攻关、新型原料开发、新型添加剂和饲料基础科研项目来源有三个方面：一
是源于产品消费市场用户和经销商的要求，各饲料分／子公司要做好信息收集；二是源于集团相关职
能部门对新产品开发的建议和要求；三是源于集团董事会和高层领导对新产品开发和相关技术攻关的
要求。
集团饲料事业部要收集整理有关新产品开发、科技攻关的立项申请报告，提请集团召开立项评审会议
。
饲料项目立项评审会议的议程是：首先由项目申报单位（或由科研中心、技术部负责人代理）向集团
立项评审委员会报告项目背景、可行性分析、投资概算和实施计划，并对集团提出的相关质疑给予答
辩；然后由集团对项目申报内容进行评议，并做出是否立项的决定。
项目按计划开展小试、中试并形成批量生产准备，新产品投放市场前必须经集团审定。
项目实施后给集团带来经济效益，集团给予相关人员奖励，第一年按产品毛利或新增效益的30％提取
奖金（第二年减半）；开发新原料、开发新型添加剂和饲料基础科研的奖励按其技术、经济价值给予
专项奖励5万～20万元。
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编辑推荐

　　“‘从实践到理论’企业管理丛书”旨在体现众多企业的管理实践，它们不仅展示了一些基本的
管理理念如何被灵活地运用到企业经营中，还展现了这些企业的艰辛探索，及其对管理理论的丰富和
创新。
在解决企业自身经营和发展难题的过程中，它们创造了一种新的商业模式，孕育出一种更具社会责任
感的经营理念，打造出更具效率的管理工具。
一些既有实际管理经验，又有很深管理学造诣和学术功底的学者、管理咨询师和企业家一起，将众多
企业的经验融合、提升，把经验变成更易推广、传播、复制的理论，编成这套“‘从实践到理论’企
业管理丛书”。
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