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内容概要

全书秉承以客户为导向的先进营销理念，详细介绍了企业营销主管在营销团队中所扮演的不同角色以
及具体做法，讲述中佐以大量具体事例和资料、表格，章节后附有案例。
作者国际化的管理思维和精辟的分析论断在书中时有闪现，是一本实用的营销主管管理手册。
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作者简介

傅遥先生，北京倍腾企业顾问有限公司资深顾问师，拥有十余年在IBM、戴尔计算机等公司的销售、
培训、顾问咨询等方面的经验。
傅遥先生曾作为资深主管，负责戴尔计算机公司内地及香港地区约1500名员工的学习和发展，其中包
括300多名经理、500多名销售人员。
曾获得戴尔公司亚
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媒体关注与评论

书评清华大学职业经理训练中心是国内首家专门从事职业经理培训的教育、研究机构，依托清华大学
的基础保障和先进的教学经验，结合国际先进的教学模式，博采众长，集海内外知名专家学者、跨国
公司优秀经理人、国内名企著名高管等组成的雄厚教学师资，形成了科学、规范的权威教学和服务体
系，久为业界瞩目。
成立5年来，先后举办了以董事长、总裁、高级或中级经理为对象的多种类型的研修班、培训班，迄
今为全国各行业培训学员达6000人，校友网络遍布中国及东南亚地区。
��
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