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内容概要

　　《做大单2：大客户实战4P销售42招》通过对大客户销售案例的分析，提出了一套有效提升专业销
售力的创新工具——4P销售，通过询问现状、分析问题、挖掘痛苦、给予快乐四步骤有效挖掘和引导
大客户需求，从而助你精准锁定大客户，拿下大客户，持续耕耘大客户。
42个实战技巧、50多个经典案例分析，为你提供最为实用的操作蓝本，助你快速实现企业利润的几何
级增长！
　　没有信任就没有销售，面对大客户的不认可甚至排斥，怎么办？
　　当大客户犹豫不决时，如何把握好关键时刻的临门一脚？
　　在最后的成交时刻，大客户突然变卦，如何扭转乾坤？
　　在产品和服务日益同质化的情况下，如何让大客户对你刮目相看？
　　面对这种种销售困局，你是否束手无策？
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作者简介

　　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，
也是国内大客户营销培训第一人。
　　2005年荣登“中国人力资源精英榜”，并被《财智》杂志评为“杰出培训师”。
　　2006年被评为“中国十大企业培训师”。
　　2007年被第三届中国管理大会授予“杰出管理专家奖”，是前沿讲座、支点国际，时代光华、黄
埔大讲堂的特邀专家。
　　2008年被选为中国市场学会常务理事。
　　具有17年营销实战的经历，13年工业品营销的经验，8年专注工业品营销项目的探索，形成了一套
实用的咨询与培训体系，广受好评。
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书籍目录

第一章 4P销售是什么第1招：《卖拐》带给我们什么启示?第2招：职业销售人员的三种角色是什么?第3
招：职业销售人员的常用手法是什么?第二章 信任是4P销售最重要的保证?第4招：如何成功启动信任的
四步骤?第5招：如何赢得客户的信赖感?第6招：客户关系发展的四种类型是什么?第7招：促使客户成
交的六步骤是什么?第8招：如何分析客户内部的五个角色?第9招：四大死党是如何建立与发展的?第10
招：如何与不同性格的人打交道?第三章 客户购买动机及竞争优势的建立.第11招：客户的购买动机和
行为分析是什么?第12招：客户的两种关键需求是什么?第13招：开发客户需求的方法是什么?第14招：
如何判断客户的购买信号?第15招：挖掘客户需求的方式是什么?第四章 成功运用4P的五个关键第16招
：4P运用的原则是什么?第17招：五个关键之一：6W3H第18招：五个关键之二：开放式问题与封闭式
问题第19招：五个关键之三：漏斗式提问第20招：五个关键之四：PMP是润滑剂第21招：五个关键之
五：痛苦与快乐是4P的精髓第五章 4P销售的操作模式（一）：询问现状第22招：询问现状的两个关键
前提是什么?第23招：如何询问现状?第24招：如何区别高风险与低风险的问题?第25招：自测：怎样询
问现状?第六章 4P销售的操作模式（二）：分析问题第26招：如何发现客户问题?⋯⋯第七章 4P销售的
操作模式（三）：挖掘痛苦第八章 4P销售的操作模式（四）：给予快乐第九章 如何策划4P销售第十
章 4P的总结
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章节摘录

　　【情景】美国市场营销协会的道德规范　　道德规范　　美国市场营销协会（AMA）的成员承诺
遵守职业道德规范。
所有的成员共同遵守包括以下的道德规范。
　　市场营销人员的责任　　市场营销人员必须对其行为造成的后果负责，同时不遗余力地保证其决
策、建议和行为是为了识别、服务和满足所有相关的公众：客户、组织和社会。
　　市场营销人员的专业行为应遵循：　　1）职业道德规范的基本准则是：不故意损害。
　　2）坚持所有适用的法律和规章。
　　3）准确地介绍自己受过的教育、培训和经历。
　　4）积极支持、实践和宣传这部道德规范法典。
　　诚实与公正　　市场营销人员应通过以下行为来维护和推进市场营销职业的完整、荣誉和尊严：
　　1）诚实地为消费者、客户、雇员、供应商、分销商和公众服务。
　　2）未事先告知所有当事人前，不故意地参与利益冲突。
　　3）建立公正的收支费用价目表，包括日常的、惯例上的和（或）合法的营销交易报酬或收费。
　　市场营销交易过程当事人的权利与义务　　市场营销交易的当事人应有权要求：　　1）提供安
全的产品和服务，且符合其预期的用途。
　　2）提供的产品和服务的信息不具欺骗性。
　　3）所有各方在打算撤除其义务时应是善意的，无论是财务上的还是其他方面的。
　　4）存在恰当的内部措施来公正地调整和（或）重新修正购买方面的异议。
　　拥有上述权利的同时意味着市场营销人员还存在下述责任，但并非仅限于此。
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编辑推荐

　　《做大单2：大客户实战4P销售42招》五大特色：值得你期待！
　　1.主题解说：精彩的导语点拨每章节的精髓，一语中的，道破销售天机。
　　2.创新工具：提供了一套大客户实战销售的革命性工具，一看就懂，一学就会，一用就灵。
　　3.实战技巧：42个精准招术，环环相扣。
步步为营，助你轻松搞定大客户，使企业利润快速增长。
　　4.经典案例：50多个现实案例，大部分源自工业品营销，让人如临市场实战中；对案例深入浅出
的分析，观点独到，各种销售困局迎刃而解。
　　5.图表并用：一目了然的图表，准确生动的解说，销售精髓尽在其中，让你快速掌握大客户销售
的要领。
　　一本让大客户快速成交的实战手册，剖析经典销售案例，提示大单成交秘技，42招快速搞定大客
户。
　　17年营销实战经验，13年工业品营销经验，8年专注工业品营销项目研究，形成了一套有效提升专
业销售力的创新工具——4P销售，通过询问现状、分析问题、挖掘痛苦、给予快乐四步骤挖掘和引导
大客户需求，最终实现成交和长效合作，已让数万家企业获益！
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