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内容概要

本书是中国工业品行业第一本具有划时代意义的营销理论书籍，它是真正从客户需求出发，以客户为
中心，以项目为龙头，以4E作为工业品营销行业的理论。
本书可作为高等院校和研究机构研究工业品市场的参考用书。
     本书是一本对工业品行业有针对性的营销理论书籍，是中国工业品行业第一本具有划时代意义的营
销理论书籍，它是真正从客户需求出发，以客户为中心，以项目为龙头，以4E作为工业品营销行业的
理论。
     本书非常适合从事市场营销工作的人员和工业品行业的营销精英，它将为中国工业品营销的发展和
市场研究开辟新的篇章，并从此奠定在工业品行业营销的领导地位，是真正意义上的中国第一本、第
一个针对工业品行业营销的模型理论。
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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，是国内公认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。
     
    在国外接受了国际销售培调机构TACK讲师认证的培训；接受了美商博思能调练中心PMP管理课程
调练师的培训；接受了美国太平洋研究院销售顾问的培调，等等。
     
    通过17年的营销实战经历、13年的工业品营销经验、8年对工业品营销项目的研修，形成了一套实用
的咨询与培训体系，受到全国工业品营销培训听众的一致好评。
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章节摘录

　　第一章　工业品战略营销新模式——4E　　第二节 科特勒大师“4P”引发的四大困惑　　
“Product”是4P的核心，他所有的一切活动都是围绕产品来展开的，价格（Price）、渠道（Place）、
促销（Promotion）则是围绕产品来展开的，价格定位、渠道和促销，对于快速消费品而言，在现代社
会也是照样适用，虽然有些市场专家和学者也提出了市场整合的概念，因此出来了1P+3P的概念，但
所有的一切还是基于4P的基础上的，我们不得不惊叹4P对于市场的推动作用。
　　随着市场的细分，并且由于工业品本身的特征，消费品和工业品分化的概念日益明显。
　　1.项目销售金额偏大，客户选择供应商非常慎重　　工业品价值一般比较大，尤其是一个项目成
交的金额很大，客户在选择供应商的时候非常慎重，对供应商的考察、比价、选择一般有一套相对系
统完善的评价指标体系。
　　2.项目成交周期较长，需多次沟通才能解决问题　　从搜寻客户，到建立信任，再到项目的成交
，以及后来的服务和管理，这些问题都需要销售人员和客户进行多次沟通才能解决。
　　3.客户购货非常小心，由项目评估小组决策确定　　工业品的购买主要由一个团队来负责进行，
而且购买者、使用者、受益者等这些与购买决策有关系的人，一般情况下是不一致的。
因此，这就要求工业产品的营销必须考虑到相关信息对这些对购买行为有影响人的传递和作用。
　　4.非常重视售后服务，同时列为项目评估的因素　　由于工业品的产品标准和参数规范性强，技
术含量较高，对供应商的售后服务要求非常高。
　　5.人与产品缺一不可，甚至人比产品来得更重要　　信任是工业品营销的灵魂。
而双方信任关系的建立是由销售人员和客户的沟通来完成的。
在同类的产品和相似价格下，客户就会选择他信任的供应商，这就是所谓的“先做朋友，再做生意”
的道王单。
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编辑推荐

　　中国第一部工业品营销理论书籍，备受全国工业品行业关注，彻底颠覆经典营销4P理论，创新营
销新格局。
　　满足客户的需求是IMSC的服务宗旨，它为大家提供了更多的工业品营销知识，《4E营销》的出版
在工业品营销的研究领域谱写了新的篇章。
　　上海交通大学昂立学院副院长　王爱臣　　在工业品行业营销实战了很多年，总是希望有一本针
对工业品行业营销类的书籍，而市场上基本是以快速消费品为主的营销理论。
丁老师《4E营销》这本书的出版，弥补了工业品行业营销研究领域的空白，是从事工业品营销人员的
首选。
　　工业品营销研究院资深营销渠道管理专家　陆和平　　《4E营销》揭示了现今工业品企业取得商
业成功的崭新模式，有助于企业审视和解决自身发展中遇到的营销重大课题。
《4E营销》不但领先于国际最新的工业品营销理论，而且更具有中国特色。
　　施耐德电气（中国）投资有限公司上海分公司　汪昌　　满足客户的需求是IMSC的服务宗旨
，IMSC在真正的意义上达到了他们的目标：“挖掘行业深度；引导产业方向；改善企业营销力；提升
企业竞争力。
”　　资深工业品营销实战专家　梁智　　《4E营销》是中国第一部针对工业品营销研究的权威书籍
。
是工业品营销理论与实践方面的又一次重大突破。
　　畅销书《在路上，抢单》作者　张长江
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