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内容概要

针对大客户销售难、大订单不易拿的问题，本书作者以其丰富的大客户销售经验，将大客户销售中的
工作标准化、流程化、体系化。
     本书以“大客户销售流程六步骤”为总纲，共分两个部分叙述，上半部分主要讲述大客户销售的策
略，也就是大客户销售的方向性问题；下半部分主要讲述大客户销售的技巧，其中穿插大量的技巧运
用实例。
     本书尤其适合以下行业的大客户销售人员、项目销售人员、大客户经理、销售总监阅读：工业原料
和原材料行业、大中型设备行业、建材和装饰材料行业、汽车和汽配行业、电气和自动化行业、IT信
息行业、工程机械行业、移动通信行业等。
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作者简介

陆和平，工业品和建材行业渠道管理与培训专家，对大客户销售和以技术解决方案为主的项目销售有
独到见解和深入研究。
作为职业经理人，他有多家跨国公司职业实践，历任德国可耐福公司区域经理、南方大区经理和美
国ITW公司全国销售总监和培训总监等职。
同时曾任上海联纵智达咨询
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书籍目录

上部　大客户销售、管理策略篇　第1章　“销售流程”策略——大客户销售的系统方法　　“收集
信息，客户评估”阶段的主要工作内容和关键节点　　“理清角色，建立关系”阶段的工作内容和关
键节点　　“技术交流，影响标准”阶段的工作内容和关键节点　　“准备文件，参加投标”阶段的
工作内容和关键节点　　“商务谈判，签订合同”阶段的工作内容和关键节点　　“合同收款，售后
服务”阶段的工作内容和关键节点　　“销售流程六步骤”总结　第2章　客户筛选策略——不要输
在起跑线上　　首先，你需要问自己4个问题　　其次，确定用来评估客户风险的几个因素　　再次
，制定客户风险评估表　　最后，按成交时间和销售风险(销售机会)对客户进行分类　第3章　关键人
策略——说服关键人你就成功了一半　第4章　关系策略——“关系”真的无所不能吗　　关系营销
到底是什么含义　　与客户建立相互信任的关系　　客户的组织利益和个人利益　　使你的利益与众
不同　　客户关系的4种类型和对策　第5章　技术壁垒策略——垒起一道竞争对手无法跨越的墙　　
影响客户采购标准的手段　　有针对性地工作　　实际工作中可能发生的3种情况　第6章　向高层销
售策略——一个竞争对手不多的地方　第7章　谈判技巧——卖得更多和卖得更高一样重要　　第一
，谈判前的准备　　第二，了解你的谈判对手　　第三，开价一定要高于实价　　第四，永远不要接
受对方的第一次开价或还价　　第五，除非交换，绝不让步　　第六，让步技巧　　第七，虚设上级
领导　　第八，声东击西　　第九，反悔策略　　第十，其实谈判最大的技巧是你要给对方满足感　
第8章　终场策略——完美地赢得最后胜利　第9章　80／20原则——一家500强跨国公司管理客户的方
法　　80／20表——数据收集、组织和分析　　AA／BB分析——管理客户和产品的对策　第10章　与
大客户保持持久关系的秘诀　第11章　防止大客户叛离的10种武器　　大客户叛离的原因　　客户关
系理论认为：企业与客户的关系可分3个级别　　防止大客户叛离的10种武器下部　大客户销售技巧篇
　第12章　拜访准备——寻找潜在客户　　有效寻找潜在客户的10个方法　第13章　成功的开场白—
—好的开始，成功的一半　　第一印象从电话预约开始　　塑造专业的仪表形象　　不要吝啬笑容　
　有吸引力的开场白　第14章　有效的提问——活学活用SPlN　　需求的开发　　SPIN问题的策划　
　SPIN的提问模式　　SPIN的灵活应用　　SPIN的标准谈话术　第15章　介绍产品——销售陈述技巧
　　第一，产品的优点利益永远是销售陈述的重点　　第二，使销售陈述变得妙趣横生　　第三，使
潜在客户参与到销售陈述中来　　第四，证明性销售陈述更有力量　　第五，针对团体客户的销售陈
述　第16章　介绍产品——使用FAB销售模式易犯的6个错误　　什么是FAB销售模式　　第一，不能
真正地倾听　　第二，介绍过多的优势和利益　　第三，不注重利益的个性化　　第四，忽略与竞争
对手特性的差别　　第五，单单强调产品的“特征优点利益”　　第六，不知道不同类客户需求不同
　第17章　介绍产品——产品演示建奇功　　确保产品演示百分之百地成功　　产品优势利益是演示
的重点　　让客户参与到演示中来　　产品演示必须是互动的　　戏剧化的效果增进销售机会　　万
一演示出现意外怎么办　　其他注意事项　第18章　防范和处理客户异议——扫除最后一颗雷　　销
售人员处理异议的5个注意事项　　处理客户异议的6个技巧　第19章　获得承诺——收场白技巧　　
要确定什么是大客户销售中的成功承诺　　如何有效地获得客户承诺　第20章　案例分析：一位仪器
设备销售人员的自述　　概述　　第一次拜访过程　　第二次拜访过程　　从十一到春节过后　　最
后阶段　　后来了解的情况观点链接一　40岁销售员的悲哀观点链接二　8年职业经理人生涯的感悟观
点链接三　职业经理人跳槽的风险结束语
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