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内容概要

大客户对企业的重要性想必大家都知道，这里我就不再赘述了。
本书重点讨论在大客户营销过程中的“攻”、“防”策略。
    工业品营销的特性决定了营销人员在营销过程中必须考虑更多的复杂因素，俗语有“商场如战场，
战场兵马慌”，这形象地说明了营销中所要面临的境况。
如果我们把向大客户成功营销工业品看做是一场残酷的战争，那么攻、防策略就好比取胜的战术。
攻，需要战术，防也需要战术；攻，讲求战略，防也讲求战略；攻，攻大客户，攻竞争对手；防，也
要防大客户，防竞争对手，防我们自己。
战斗需要战术，营销需要策略。
没有策略的营销就好比战场上没有智慧的士兵，其战果不言而喻。
所以，对大客户采用攻、防策略的必要性、重要性、紧迫性，也是显而易见的。
    本书共分两大部分：攻略——万事俱备，只欠“出攻”；防略——世事难料，防字当先。
其中每一部分又分为四章，攻略主要分析在向大客户营销过程中采取的主动进攻策略；防略主要分析
在营销过程中怎样留住大客户、怎样防止竞争对手的进攻及防止我们自己的失误。
懂得营销策略的销售人员就像是熟知兵法的士兵，头脑中的武器比现实中的更要锋利无比。
所以营销人员不仅要懂得怎样使用武器，更要熟知作战的兵法。
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丁兴良，中欧国际工商管理学院EMBA，清华大学总裁培训班特聘顾问，复旦大学、上海交通大学、
中山大学、北京大学等著名学府MBA、EMBA兼职讲师，是国内公认的工业品实战营销创始人
：IMSC(工业品营销研究院)首席顾问；国内大客户营销培训第一人。
在国外接受了国际销售培调机构TACK讲师认证的培训；接受了美商博思能调练中心PMP管理课程调
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通过17年的营销实战经历、13年的工业品营销经验、8年对工业品营销项目的研修，形成了一套实用的
咨询与培训体系，受到全国工业品营销培训听众的一致好评。
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章节摘录

　　(1)大客户基本资料主要包括：　　①客户的基本资料，包括联系方式、经营范围等。
　　②企业规模，这主要了解其在一定时间内购买同类产品的数量。
　　③消费数量、消费模式、消费周期，这帮助合理预测客户未来的消费走向。
　　④客户的发展状况，客户企业的发展方向、计划，在行业所处的位置，潜在竞争力等。
这些信息有利于对客户作长远的规划。
　　(2)工业品采购流程：　　工业品作为大型的销售项目，涉及时间长，往往经历很多个环节。
不同的工业品行业中，销售流程也有所不同，但总体可以分为八个环节。
　　①找出问题，提出需求。
针对客户存在的问题，进一步挖掘客户的需求。
　　②收集并筛选信息。
其包括客户对供应商进行初步调查筛选，并针对筛选出来的信息对供应商进行可行性研究，做出预算
。
　　③项目立项，组建采购小组。
此环节，我们应准确掌控客户采购小组成员的内部信息，理清客户组织和扮演角色，找出提供内部信
息和帮助我们建立项目采购的关键人。
　　④建立采购标准。
营销人员争取参与制定采购标准，目的是影响客户采购标准同时了解竞争对手以及客户内部的关系，
及时阻截竞争对手。
　　⑤评估比较。
客户内部的采购经理类的角色，他需要对信息进行收集、筛选、整合、发布，并要进行选拔。
　　⑥确定首选供应商。
利用技术标与商务标的因素而确立筛选的标准，例如，利用价格、质量、品质、品牌、行业标准、职
业化、关系等因素来进行比较性的筛选，一次确定合作的供应商。
　　⑦商务谈判。
作为采购方来说，确定供应商后，要在谈判中尽量压低成本，并为企业争取有利的付款方式降低风险
。
该项目后续实施如何，很大程度上取决于合同条款上的具体规定，所以该过程是非常关键的，客户可
能专门组织谈判小组，与首选供应商来谈具体的条款。
　　⑧签约。
商务具体条款双方商定后，双方法人签署合同。
签约也就意味着我们已经正式地确立合作关系。

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<大客户攻防策略>>

编辑推荐

　　《大客户攻防策略》告诉我们：削减成本的创新重要；营销模式的创新更重要；但最重要的是大
客户市场的创新。
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