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内容概要

大客户管理丛书共由《大客户战略与管理》《大客户销售管理》《大客户团队与目标管理》《大客户
市场与客户管理》等四本书组成，丛书各单行本之间内容相互独立，各成体系，务求全方位地解读适
合中国特点的大客户管理方方面面。
    1．《大客户战略与管理》    本书我们将探讨大客户导向的战略与管理，通过对大客户的定义、分类
、市场特点、采购特征描述等环节进行系统分析，掌握大客户的关键采购因素和我们的价值定位，建
立大客户战略，在战略高度上确定我们理想的目标大客户群，透过面向大客户的战略管理、 目标管理
、销售管理、市场管理、团队管理和客户管理的设计与导入，依此提升大客户管理的持续绩效，达成
与大客户长期双赢或多赢。
    2．《大客户销售管理》    本书我们将探讨大客户销售管理，定义大客户销售管理流程， 了解大客户
的经营和供应商战略，评估大客户价值和销售机会，掌握大客户销售管理流程中各阶段的特点、技巧
和销售规律，识别各销售阶段的管理目标、关键任务和对客户的销售技巧；掌握大客户销售管理流程
中各阶段的过程管理工具、管理方法，对销售管理流程更合理控制，提高对大客户销售局势的把握能
力。
     3．《大客户团队与目标管理》    本书我们将探讨如何建设与管理面向大客户的团队目标管理，评估
大客户团队管理的核心能力，界定我们的价值定位和我们该这么做；制定团队行动计划，提升团队成
员的自我效能管理、知识、销售和人际能力，掌握大客户经理的管理模式、管理方式和自我检核方法
，掌握大客户计划，分析和控制潜在订单的优先管理，对特定大客户项目进行系统管理；设计核心团
队的绩效与管理方针和企业文化，保持团队的稳定与高成长性。
    4．《大客户市场与客户管理》    本书探讨面向大客户导向的市场与客户管理，定义大客户市场营销
和客户关系管理，通过制定面向大客户的市场营销模型，设定面向大客户的市场营销工具集，界定大
客户关系管理的关键路径、关键技术手段和提升客户关系质量的主要方法，实际操作几种常见的面向
大客户的营销活动方法，通过有效的客户关系管理，稳定客户关系，强化大客户的管理能力，扩大客
户需求，实现持续销售，增强大客户营销的管理和控制能力。
    大客户管理丛书适合企业经营管理者和从事营销管理和客户管理的总监、部门经理、分公司经理、
区域经理、销售经理、大客户经理和大客户管理人员阅读。
    大客户管理丛书的特点主要体现在：    1．针对性强。
围绕大客户管理进行关键流程、关键节点控制的同时，提出切实可行的大客户战略与管理解决方案。
    2．可操作性强。
从实战出发，着眼于实际工作中的大客户识别、销售、服务与管理过程的关键环节，结合大量翔实的
管理模版、图表和案例，可直接应用与实际工作中。
    3．内容全面。
全面剖析大客户管理的方方面面，力图全角度的解读大客户战略与管理的深入内涵和管理实践。
    4．指导性强。
书中结合精准的管理图表、管理流程、管理体系和案例分析，高屋建瓴，是大客户战略与管理的范本
。
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郝雨风，资深管理咨询和IT行业背景，历任营销总监、销售总监、运营总监及总经理等管理职务，有
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的经营与协作有资深管理和咨询经验。
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