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前言

　　我们在做大客户项目时感到，现在的大客户越来越难做，尤其是在当今的情况下，似乎传统的大
客户经理已经被淘汰了。
无论是知识、技能、心态等各个方面，都在承受着严峻的挑战，这个痛苦的震荡正考验着每个人的神
经。
我们经常讲的一句话：一个企业80％的业绩来自20％的大客户。
　　在企业成长的过程中，大客户的重要性更为明显，尤其对以制造与销售各类产品的企业而言，通
常是以占据了大部分销售比重的几个关键性大客户作为成长的基础，而且影响到整个企业的设计、研
发、制造、物流、服务等各层面的决策，因此各企业的领导者常常充当“超级业务员”的角色，各级
经理与员工们也常常因争取到大客户的业务而获得奖励与提拔。
在这种状况下，“如何与大客户维持关系”进而“发展更好的关系”，在竞争的市场上“如何开发更
多能够为企业带来80％利润的大客户”，“如何培养一个成功的团队”来继续延伸企业的范围成为企
业经营中非常重要的课题。
各企业的营销团队必须了解概念，学习实施要领，运用有效的工具与方法，进而能够进一步，做好对
关键性大客户的服务，提升价值，取得更多信任与订单，并且能有效地开发新的大客户。
　　虽然每个企业对“大客户”有不同的定义，但对在企业所从事的行业中具有战略性地位及影响力
的客户，都须有效实施战略性的业务开发与发展活动。
　　给你一套秘籍，可以雄霸武林；给你一个坐标，可以找准方向；给你一本“大客户营销宝典”，
可以赢在明天。
营销类书籍一般都有很强的时效性，很多年前的书已不适合今天读，这个道理很简单，却不止一次让
读者感到困惑。
我们工业品营销研究院（IMSC）多年来为工业品行业提供营销咨询、培训，积累了一些针对性很强的
趋势分析和解决方案，为的就是帮助读者解决这个困惑。
《大客户营销四大宝典》就是一部让读者能够更快地了解大客户的攻防策略。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<大客户营销四大宝典>>

内容概要

本书分为五个部分：    谁是你的上帝——找准你的大客户；    攻——寻找大客户的突破点；    守——
如何牢牢守住你的客户；    防——怎样打好你最后的攻坚战；    修身——完美做人做事。
    本书内容以大客户的销售流程为主线，从找准大客户（即战略定位），到进攻阶段（即销售的初期
阶段），再到固守阶段（即销售的中间阶段），最后到防御阶段（即销售的后期和大客户的继续培养
）。
在整个循环过程中，如何对自己的战略进行定位，战术进行细化，如何进行战斗准备，如何执行作战
计划，这些内容将在书中一一阐述。
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编辑推荐

　　大客户对于企业的生存与发展至关重要，成功进行大客户的销售，是保证企业持续发展的重要手
段。
大客户如何从无到有，销售如何从零开始直至圆满结束，需要企业的销售者加以足够的关注。
《大客户营销四大宝典 》将介绍大客户销售中所需的技能，并对以往的经验和新的营销理论进行整合
，归纳叙述了一些在工业品营销中较为常见的知识和经验，是一本技巧型指南书籍，旨在为工业品销
售人员提供最基本的咨询。
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