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内容概要

这本书提供非常全面，具体以及实用的重点客户管理知识和工具。
这些知识和具都已经被世界顶级公司所采用。
    如何透过理代销售渠道的发展，来提高产品的销量是中国所有消费品厂商的重要课题。
本书广泛地概述了重点客户的管理理念和方式方法，为现代企业加强其市场销售管理模式提供了一定
的借鉴和参考价值，也为重点客户理论的发展起到了一定的推动作用。
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章节摘录

　　国际零售商的全球扩张与新兴市场本土的零售企业将展开激烈的竞争　　在全球前20强的大型零
售企业中，超过80％的企业都有海外业务。
如全球化程度最深的家乐福在32个国家和地区开展业务，麦德龙在23个国家和地区有业务，起步较晚
的沃尔玛也在10个国家和地区开设了门店。
中国是最好的新兴市场的例子。
　　2002年9月5日，新任麦德龙中国区总裁杜哲思正式对外亮相，他宣称，在未来3～5年，麦德龙将
在中国新开40多家连锁商场。
如果以新开一家商场耗资1 500万欧元计，麦德龙在中国市场将至少新投资50亿元人民币，这将是此
前8年投资总和的两倍。
麦德龙的新发展计划只是外商零售业在中国的一个缩影。
事实上，家乐福全球总部已经将中国列为最重要的投资市场，并计划到2005年在中国开设100个大卖场
；一向谨慎，严格按照国内政策行动的沃尔玛也在2002年同时敲开了北京和上海的大门。
　　与此同时，国内零售业也凭借政策优势奋力发展。
2003年，上海百联集团成立。
这家由上海一百（集团）有限公司、华联（集团）有限公司、友谊（集团）有限公司、物资（集团）
总公司4家大型企业归并整合，实现了商业、流通企业跨部门、跨行业的联合。
百联集团成立后，总资产规莫近280亿元，销售收入近700亿元，拥有遍布全国的4 000多家营业网点，
基本涵盖了现代零售领域的所有业态。
百联集团作为零售业航母无疑将是今后本土零售企业对抗外资零售企业的重量级选手。
可以想见，随着中国加入WTO，零售行业将逐渐放开对外资的限制，国际巨头与本士优势零售商的竞
争必然会和目前其他已经开放的行业一样激烈。
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媒体关注与评论

书评此书从原理开始全面阐述了重点零售客管理的方方面面，对于有丰富实践经验而缺乏理论知识的
业务人员来讲，它是一个让经验“格式化”和提高的途径，理论之外，此书还有丰富的例子和一些实
用技巧，是一个不错的自我提高，温故知新的工具。
    本书包含了丰富的实践意义和很多新的见解。
如果你想成为优秀的Key Account Manager并希望在这个极具挑战和充满激情的工作上有所发展，我建
议你认真阅读本书，并将当中那些有用的理论运用起来。
     就实践性和通俗易懂的理论性而言，这是目前中国关于重点客户管理难得的一本好书。
“双循环圈模式”非常有助于销售人员从“全局”来理解实践重点客户生意的管理。
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编辑推荐

　　此书从原理开始全面阐述了重点零售客管理的方方面面，对于有丰富实践经验而缺乏理论知识的
业务人员来讲，它是一个让经验“格式化”和提高的途径，理论之外，此书还有丰富的例子和一些实
用技巧，是一个不错的自我提高，温故知新的工具。
巴黎欧莱雅品牌总经理 张耀东　　本书包含了丰富的实践意义和很多新的见解。
如果你想成为优秀的Key Account Manager并希望在这个极具挑战和充满激情的工作上有所发展，我建
议你认真阅读本书，并将当中那些有用的理论运用起来。
　　原和记黄浦集团屈臣氏蒸馏水总经理 王步丹
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