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内容概要

《大客户攻防策略(第2版)》共分两大部分：攻略——万事俱备，只欠
“出攻”；防略一世事难料，防字当先。
其中每一部分又分为四章，攻略主要分析在向大客户营销过程中采取的主动进攻策略；防略主要分析
在营销过程中怎样留住大客户、怎样防止竞争对手的进攻及防止我们自己的失误。
懂得营销策略的销售人员就像是熟知兵法的士兵，头脑中的武器比现实中的更要锋利无比。
所以营销人员不仅要懂得怎样使用武器，更要熟知作战的兵法。

《大客户攻防策略(第2版)》着重战略技巧的阐述，并将技巧与人的情感特性融合，让营销更具人性化
。
希望本书所提供的内容、各种建议和具体措施能在具体的销售过程中帮助广大销售人员顺利地开展工
作。
本书由中国工业品实战营销创始人丁兴良著。
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作者简介

丁兴良，中国工业品实战营销创始人，国内大客户营销培训第一人，卡位战略营销理论的开创者，工
业品营销研究院首席顾问，中欧国际工商管理学院EMBA。

曾在世界500强企业全球婴儿护肤品排名第一的Johon&amp;Johon任销售经理；曾是国内水泵行业排名
第一的凯泉泵业集团的资深销售经理、全球自动化阀门控制行业排名第一的英维思集团阀门控制事业
部的副总经理。

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
企业十大企业培训师”；2007年被第三届中国管理大会授予“杰出管理专家奖’；2008年被选为中国
市场学会常务理事；2009年荣获全球华人讲师营销类十强。
他根据自己17年的营销实战经历、13年的工业品营销经验和8年的专注工业品营销项目体验，总结出一
套实用的咨询与培训体系，受到工业品营销培训学员的一致好评。
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编辑推荐

　  中国工业品营销实战丛书，如何把握不断变化的市场格局，大客户攻防策略将带给企业心灵上的
启示，企业大客户营销实战的必备手册。
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