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内容概要

2008年又将掀开人类历史的新篇章，IMSC与时俱进，在经过几年新的市场体验和思想沉淀之后，在前
版《项目型销售与管理》的基础上增添了新的管理理念和新的思维方汉，更名后的新书——《项目型
销售与标准化管理》将以新的面孔呈现给各位读者。
   《项目型销售与标准化管理》将为你打开新营销之路，引导人们走出销售管理的误区，解决企业在
销售管理中的问题，教你学会如何科学地推进行项目的流程，如何建设立标准化的销售模式并迅速复
制推广。
    本书是一本基本理论与实际案例相结合的书籍，它区别于传统的营销理论书籍，具有很强的可读性
，有利于读者吸收和运用；是一本适合各高等院校和研究机构等研究工业品市场的参考用书；是一本
指导从事工业品行业的工作者制定营销战略，从事营销实战的最佳用书。
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作者简介

丁兴良，中欧国际工商管理学院EMBA，清华大学总裁培训班特聘顾问，复旦大学、上海交通大学、
中山大学、北京大学等著名学府MBA、EMBA兼职讲师，是国内公主人的工业品实战营销创始人
；IMSC（工业品营销研究院）首席顾问；国内大客户营销培训第一人。
通过17年的营销实战经历、13
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章节摘录

　　第一章 项目型营销在中国的现状　　第一节 项目型营销在中国的现状人析　　改革开放后的中
国工业品企业百花齐放、百家争鸣，同时行业竞争也进入春秋战国时代，从原来的高利润、简单管理
进入到现在的低利润与复杂管理的阶段，那么如何在现阶段保持原有经营单元的营利性，是企业面临
的新课题。
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编辑推荐

　　标准化是营销发展的最高境界；中国企业与世界500强企业，最大的差距是标准化。
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