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内容概要

大客户既是客户，却又与普通的客户有所不同。
相比较对于普通客户的销售策略和技巧，张海良编著的《攻心》重在强调大客户的概念，从大客户战
略的角度出发，对相关销售战术、技巧进行分析和总结，《攻心》目的是使广大市场销售人员的销售
技巧变得更加有深度，更加灵活，也更准确地直击大客户的心理需求，从根源处实现攻心销售的目的
。
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作者简介

张海良，北京今天胜德品牌管理咨询有限公司首席专家，中改院中国民营经济研究中心副主任，中
国MBA北京联谊会首席品牌专家，多家大学客座教授；于1994年创办今天胜德品牌管理咨询有限公司
，以新、奇、特的定位方法和“咨询无定式、管理无定则、创意无定法”的服务理念先后为上海漕河
泾开发区、交通银行、西安高新区、真心瓜子、新华锦集团、首钢集团、北京秀水街、壶口瀑布等近
百家中国企业提供过成功的管理和咨询服务。
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编辑推荐

　　每个企业都希望能和大客户建立和保持长期稳定的合作关系，但有多少企业了解过客户的家庭因
素？
你能帮客户的儿子安排一个免费培训的机会吗？
　　我们需要从其他角度来分析这些问题的根本源头——心理学。
从心理学的角度重新去看待大客户销售，在销售中实行有效的“攻心”，才能真正实现“搞定”。
　　《攻心：搞定你的大客户》将目光直接锁定在企业所最关心的大客户，根据大客户销售基本流程
，从接近、行动、谈判、维护四部分着手。
明确攻心“六步”，直至搞定大客户。
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