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内容概要

大客户是企业的生存命脉，他们数量虽少，却占企业利润的人部分，对企业目标的实现有着至关重要
的影响。
而如果他们离去，将严重影响企业的业绩。
因此，赢得这些大客户并牢牢抓住他们，是每一个企业最关键的重要任务。
本书行文简洁，同时借助画龙点睛的框架语言，详细论述如何收集大客户资料、制定有效的大客户拜
访计划，如何与大客面议洽谈，如何进行大客户关系管理，从而帮助销售团队及企业赢得更多的忠诚
大客户，贡献更多的利润，获得更大的竞争优势。
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媒体关注与评论

　　带来80％利润的大客户行销完全攻略。
揭秘顶级营销总监、大客户经理和区域主管，如何识别，选择与管理重点客户，提升销售业绩。
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