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内容概要

18世纪中叶，随着哈格里夫斯的“珍妮纺纱机”的发明，英国率先开始了工业革命。
瓦特改良蒸汽机，促进了社会生产从手工劳动向动力机器生产的转变，由此带动了世界经济的发展，
也宣告了工业时代的来临。
    从19世纪六七十年代开始，德国人西门子制成了发电机，比利时人格拉姆发明了电动机，电力开始
应用于生产，成为了继蒸汽动力之后的新能源，电力工业和电器制造业迅速发展了起来。
这是第二次工业革命。
由此，人类跨入了电气时代。
    时至今日，历史已经进入第三次工业革命时代。
第三次工业革命以原子能、电子计算机和空间技术的广泛应用为主要标志，信息技术、新能源技术、
新材料技术、生物技术、空间技术和海洋技术等不断被人们所熟悉。
计算机的更新换代，让信息的沟通变得异常迅速，人们不出家门就能知晓世界各地发生的最新事件。
科技进步，让人们之间的沟通更为顺畅、方便、快捷，网络聊天工具、手机、电话等，进入了寻常百
姓的生活，让人们可以随时随地与远在地球另一端的人通话。
科技的进步，把人类的视线带出了地球，投向了月球，据说已经有国家准备开发月球旅行路线了。
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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。

　　2005年荣登“中国人力资源精英榜”，并被《财智》杂志评为“杰出培训师”；
　　2006年被评为“中国十大企业培训师”；
　　2007年被第三届中国管理大会授予“杰出管理专家奖”；
　　“前沿讲座”、“支点国际”、“时代光华”、“黄埔大讲堂”的特邀专家；
　　曾任世界500强企业Johnson & Johnson（全球婴儿护肤品排名第一）销售经理；
　　◎曾任凯泉泵业集团（国内水泵行业第一）资深销售经理；
　　◎曾任英维思集团（全球自动化阀门控制行业第一）阀门控制事业部副总经理，在国外接受了国
际销售培训机构TACK讲师认证的培训；接受了美商博思能训练中心PMP管理课程训练师的培训；接
受了美国太平洋研究院销售顾问的培训。
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

　　①与时俱进，开拓进取。
观念创新，最重要的就是与时俱进，不断开拓进取。
与时俱进，才能跟上社会发展的脚步，紧跟时代前沿，发现市场的新需求；开拓进取，才能不断前进
，不断完善自己，开发新产品，提高竞争力。
　　②改变思维定式。
无论是企业领导还是企业员工，首先必须改变原有的固定思维模式。
思维一旦形成定式，就会严重阻碍观念的创新。
不同的时代，需要不同的思维方式，在现代化社会，如果还固守着原始社会的思维方式，还崇尚着小
农经济的生产劳动方式，那结果是可想而知的。
大家都熟悉的头脑风暴，其实质就是思维创新训练，让人们改变思维定式，从不同的角度出发，找出
解决问题的方法。
企业可以效仿这个形式，进行有目的的思维创新训练，从而达到观念创新的目的。
　　③树立企业战略的长远目标。
现代社会的发展，要求把企业的发展提升到一定高度，我们习惯称之为战略高度。
以往，企业比较注重短期效益，没有长期规划和发展的目标，企业领导者也安于现状。
但今天，这个观念必须打破，取而代之的应该是企业的长期发展和战略目标，给企业发展一个准确的
定位。
这样的企业才能获得长足的发展。
　　④树立危机意识。
金融危机，让所有的企业和员工都感到了空前的压力和危机，似乎一夜之间，整个世界变了个样，让
人无所适从。
其实，这是因为企业没有危机意识而造成的。
一直以来，在国家宏观调控下，我国的工业发展一直都很顺利，没有什么危机感，甚至觉得危机离我
们很遥远。
可是现在，当危机真实地发生在我们身边时，企业慌了，才知道其实危机离我们并不远。
此外，危机还来自于同行业的竞争，可以说，这是企业面临的最大的危机。
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编辑推荐

　　思维决定成败，思维决定利润，思维决定竞争。
　　破解中国营销多年的迷惑，揭开世界500强企业的营销秘诀，移植中国本土化营销模式。
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