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前言

　　很高兴鲁百年博士的新作《大客户战略营销》就要出版了，以前他就跟我说过有这个计划，并兴
致勃勃地给我描述过这本书的构思与大纲，我由衷地赞赏他的这个计划，不过没想到这么快就付诸实
施了。
因此当他请我作序时，我欣然从命。
. 我之所以非常赞赏这本书，原因有三个：其一，作为鲁百年博士的大学同学与英国访学时的室友，
作为将他从科研象牙塔拖入“商业苦海”的人(1998年本人作为SAS中国区总裁时，将当时正等着领取
博士证书的他引进了SAS中国北京办事处)，看着他从一个勤奋多产的学者，转变成一个SAS技术顾问
，再转变成SAS售前支持专家，最后成为SAS北方区的销售主管。
在我们先后离开SAS中国公司后，我创立..
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内容概要

学习本书，掌握四种有效的提问方式，以及运用这四种提问方式获得真正需求的具体方法和技巧。
     学习本书，掌握行业营销策划的“保龄球原则”，以及确保达成目标的项目过程管理的“漏斗原则
”等。
    学习本书，通过了解关键决策者的特征、日常讨论的话题、胜利的标准、期望有结果等，拉近与关
键决策者的距离，从而成功地将产品或服务销售出去，并实现持续销售。
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作者简介

鲁百年，男，博士、教授。
有特殊贡献的专家，享受政府津贴。
现任Oracle公司高级咨询顾问经理。
曾任美国Hyperion公司高级销售，创智科技股份有限公司副总裁，主管CRM事业部，大中华客户关系
管理组织电子网站咨询专家。
清华大学MBA班顾问。
美国SAS研究所高级咨询顾问、北方区销售总监等职。
中华培训网顾问、川古咨询公司高级咨询顾问、华点通咨询公司金牌讲师、中穗咨询公司高级咨询顾
问、北京时代光华教育发展有限公司特聘高级讲师。
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编辑推荐

　　我相信《大客户战略营销》能够成为那些希望成为营销人才的青年的桥梁,能够帮助那些正在从事
营销工作的人们提升对自己工作的认识。
我们国家的市场经济正在从无序化向有序化转变，在这个过程中，社会需要大量的知识型、咨询式营
销人才，因为他们是促成这个转变的最重要的群体之一。
我衷心地祝愿《大客户战略营销》能够帮助更多的人成为市场急需的顶尖销售人才。
　　张少华博士　　北京宏能畅然数据应用有限公司董事长　　2006年6月6日于上海
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