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内容概要

　　20％的大客户贡献80％的利润，由此可见，大客户对企业的利润而言，可谓举足轻重。
因此，80％的资源应用于服务20％的大客户。
现实中大客户业务操作起来难度很大，它有独特的特点，需要特定的技能。
本书针对大额产品行业的销售，分析了大额产品为什么与快速消费品之间有差异，以及该如何销售呢?
大客户为什么会提出许多的要求而且内容非常复杂，面对非常在乎价格、附加价值、战略合作的三类
大客户，我们应如何制定策略呢?大客户销售过程非常复杂，周期非常长，如何根据不同的阶段来制定
针对性强的策略呢?分享在大客户销售中最关键的九个字——找对人、说对话、做对事。
本书是作者通过对大客户销售问题的系统研究之后而编写的，尤其是列举了几十个实际操作案例，对
大客户销售及管理人员具有极佳的实用价值。
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作者简介

　　丁兴良　国内第一个针对工业品行业的大客户营销培训讲师，现任上海江轩企业管理咨询有限公
司首席培训专家，创办了国内首家“IMSC工业品营销研究中心”。
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”，是《前沿讲座》的特
邀专家。
历任英维思集团（中国）销售部副总经理、Johnson ＆Johnson公司培训经理、清华大学总裁培训班特
聘顾问、美商博思能训练中心研修授证PMP管理课程训练师。
六年专业培训经验。
在国外接受了国际销售培训机构TACK讲师认证。
在全国各地为数以千计的销售人员做过“大客户销售”、“大客户服务”、“大客户管理”、“大客
户营销”、“项目性销售与漏斗管理”、“行业性解决方案”等系列课程培训。
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