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前言

我刚刚拜访完国药集团的老板，又登上了飞往成都的飞机，参加SAP公司在成都举办的“虎添双翼，
赢在当前”的市场推广活动。
我几乎每天都非常忙碌，奔波在大客户高层的拜访，大型市场活动的主题演讲，企业高层关心的“全
面企业绩效管理”和决定企业命运的大销售的“大客户战略营销”以及面向管理和服务营销人员做的
“客户也疯狂”的培训。
自从BusinessObjeets公司被全球最大的管理软件厂商、全球第三大独立软件厂商SAP公司收购以后，最
近才正式合并入SAP公司，为了让SAP公司快速地掌握BusinessObjects公司的解决方案和技术，每周五
都要给SAP公司的销售人员和售前人员做一个小时的晨练培训（早起的鸟培训——EarlyBirdTraining）
，主要内容就是老板关心的话题——企业绩效优化（EnterprisePerformanceOptimization）。
每一位销售人员如果希望将项目做大，成交速度加快，就要马上行动起来，去见客户的老板，搞定决
策者。
首先很多销售人员要问：我是普通的销售人员，中国有一句古话是“兵对兵，将对将”，我能去见老
板吗？
就是可以见老板，我又如何约上老板？
就是约上了老板，我又如何与老板沟通，才能吸引老板的注意力，让老板感兴趣。
如果老板感兴趣了，我又需要谈论什么话题，才可以使老板信任自己？
只有和老板建立了信任关系，很多事情才会迎刃而解。
那么作为一名销售人员、销售总监或者销售副总，如何快速掌握这些方法和技巧，相信大家需要一本
能快速入门，又非常实用的实战案例和技巧书。
它对大家是非常有价值的。
本书就是根据作者多年的大客户营销经验和拜访老板的技能的概括总结。
全书主要从三个方面进行讲解：第一是改变态度：要敢于见老板；第二是改变方法：如何去见老板；
第三是改变风格：让老板信任。
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内容概要

　　很多销售人员每天忙着打电话预约客户，拜访客户，希望快速签单成交，但还是不尽人意。
为什么会出现这样的问题呢？
销售人员要解决的问题是卖什么、卖给谁和怎么卖；最难做的事情是找对客户认准人。
如何找对客户？
如何认准人，并在较短的时间内将决策人变成自己的“内线”？
本书给出了简单易行的方法。
具体内容包括销售人员如何约见老总，见了老总如何讲话，如何快速和老总建立信任关系，如何让老
总长期支持自己的工作等。
本书对于一线销售人员说服客户老总促成业务成交大有助益。
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作者简介

鲁百年，应用数学博士、教授。
有特殊贡献的专家，享受政府津贴。
现任SAP Business Objects中国区首席顾问。
北京大学、清华大学MBA咨询顾问。
美国肯尼迪大学客座教授、国家行政学院特聘顾问。
2006年、2007年获得中国管理营销培训十佳，获得2008年中国首届黄炎培职业教育管理奖，中国全面
企业绩效管理CPM培训第一人、营销实战专家。
　　曾在英国剑桥大学和Sussex大学学习。
在国内外发表学术论文90余篇，主持过两项国家自然科学基金资助的项目和一项回国人员基金，参与
过中国工程物理研究院资助的大型科研项目，成果获省、部级科技进步一等奖、二等奖。
出版图书《大客户战略营销》、《客户也疯狂——培养粉丝客户的销售与服务技巧》、《全面企业绩
效管理CPM》和四套光盘。
营销的行业包括金融行业、电信行业、电力行业、制造行业、交通行业、零售行业以及政府、医疗卫
生机构等。
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媒体关注与评论

说服老板签大单是门技术更是门艺术，鲁博士把最前沿的销售理念结合自己的亲身经验，总结了一套
实战的、拿来就可用的方法和技能，描绘了一个销售大师的成长路径，如果您想在你的销售职业生涯
中事业有成，不可不看《说服老板签大单》！
    ——中华培训网CEO梁冰CallHigh（搞定老板）是赢单的必要条件，但是老板在哪里、怎么接触、
如何建立信任关系等问题天天困扰着销售人员。
本书帮我们指出了一条明路，是每一个销售及销售管理人员都应该珍藏销售宝典。
    ——夏尔科技（ShareTechnology）首席运营官、原金蝶集团北方区总经理刘凡说服老总的过程，就
是了解需求、理解人心的过程，共赢是出发点。
相信鲁百年老师将他多年的经验提供给大家，将帮助更多的人走上成功之路。
    ——智森企业管理顾问有限公司首席顾问、原亚信科技（中国）有限公司副总裁沈音
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编辑推荐

《说服老板签大单》:找对人说对话拿大单！
为什么你费了十分努力，只得到五分回报；为什么他费了五分努力，却收获十分回赠！
平庸销售员眼里只有订单，优秀销售员想着搞定老板。
知己知彼，事半功倍的营销策略。
说服老板，签订大单的成交王道。
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