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内容概要

　　本书是一部全新的快递大客户开发实务教材，它打破了传统的以学科知识为主线的编写模式，以
快递企业大客户开发的流程为主线索，全面系统介绍了快递大客户的分类、快递大客户的价值分析与
目标客户的选择、快递大客户关系的建立、快递大客户的管理与维护及快递大客户营销团队的建设管
理，将大客户开发的理论知识与快递大客户开发的实际操作技巧有机融合，突出了快递大客户开发的
前瞻性、实用性和行业特色。
　　作为高职高专快递专业的教材，本书以培养快递企业市场开发人员的客户开发能力、客户管理与
维护能力为目标，适合高职高专快递服务与管理专业学生学习使用，也可以作为快递企业开展大客户
开发及营销工作的培训教材，还可以作为快递企业市场开发人员和客户经理自学之用。
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章节摘录

版权页：   插图：   ②层位的设计。
层位是门面，层位的设计要醒目，要吸引观众的眼球，其重要的一点就是专业。
因此层位最好请专业的设计公司进行设计和装潢，但要有参展的快递企业的人员参与其中，因为他们
更了解快递行业和快递产品及服务。
层位的色彩要整体谐调，不需太花哨，展位的上方要贴出大幅强势宣传广告喷绘画，并配有灯光效果
，让客户很远就能看到。
 ③样本的设计。
快递企业的样本设计一定要精美，因为层位上的客户较多，很多是先收集样本回去慢噯研究。
样本是一种比较直观的宣传资料，设计样本时可借鉴国外同行快递大公司样本的模式，设计符合国际
流行的式样。
 ④人员的培训。
展前要对参展人员进行培训，对外宣传要统一口径，对可能发生的意外要进行提前模拟。
比如快递企业的年收入、员工数及各类快递服务的报价等数据要统一说法。
人员中以营销人员为主，但要配备技术人员，以应付演示中可能出现的意外。
参展人员应统一着装，应佩戴有本快递企业标识的胸牌。
 ⑤对手的摸底。
专业性的展会会有很多快递行业的同行参展，所以对竞争对手要做到知己知彼，方能百战不殆。
展前要对参展的其他快递公司进行全方位的摸底，包括对手层位的位置、展位的设计、快递产品及服
务的价格等。
 ⑥客户的邀请。
展位定下来后，其中很重要的一项工作就是遍发邀请函，邀请客户届时参观本企业的层位。
邀请函要注明展会的名称、时间、公司的展位号、参展人员及联系方式，也可附带最新推出的快递业
务。
邀请的时间一般在展会前一个月左右。
这样做的好处有很多，首先，告诉客户参展了，是在传递有实力参展的信息；其次，参展的快递企业
由被动的等客户变成主动请客户，效果更加明显；第三，面对面的沟通比电话或邮件沟通容易得多；
最后，节省了拜访客户的费用。
 （2）展中的注意事项 参展前各项工作的细致准备是为展会作铺垫的，参展中与客户的交流更是至关
重要。
细节决定成败，在参展过程中需要注意以下一些细节。
 ①保持斗志。
参展的快递人员除应统一着装和佩戴公司标识的胸牌外，还需特别注重自己的个人形象。
每个人都要站立迎宾、精神抖擞，以良好的精神面貌体现公司的活力和蓬勃向上的氛围。
参展人员不能在展会前随意打闹或吃喝，也不能在层位前无所事事、看书读报，以免给客户留下不好
的印象。
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编辑推荐

《快递大客户开发实务》全面系统地介绍了大客户开发流程各个阶段使用的方法、工具和技巧。
《快递大客户开发实务》既有客户开发的基础理论知识，又有客户开发的实用技巧，特别是突出了快
递业的行业特色，适合高职高专快递服务与管理专业学生学习使用，也可以作为快递企业开展大客户
开发及营销工作的培训教材。
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