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前言

　　在普华永道，我们强调客户服务——我们使用大客户管理策略（LAMP）来提升对国际化公司的
服务层次和质量。
首先是我们公司的使命：提供给客户可提高他们业绩和获利能力的增值型服务。
与从前相比，这更符合客户方管理层对我们的期望和要求。
LAMP方法的意义就在于此，它给我们的专业人士提供了执行公司使命的构架。
我们可以用这一有组织、有结构的方法更好地帮助客户实现他们的指标和目标。
在我们和许多国际化客户打交道时，LAMP方法显得尤为重要。
因为他们的业务需求和管理需求来自公司运营的各个层次，覆盖多个不同的分公司、子公司和各个部
门，LAMP使我们能更好地响应他们的需求。
通过LAMP，工作人员可
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内容概要

本书展示了如何留住最重要的大客户。
不管公司的销售收入和销售机会有多大，其中至少必有一半来自若干几个关键的大客户。
那么，怎祥才能发展和壮大与大客户的业务呢？
《成功的大客户管理》会告诉你答案。
营销畅销书《新战略营销》和《新概念营销》两书的作者倾力台作，以过硬的功底，精炼的语方为你
展示了大幅度提升最重要的业务关系的独特策略。
遵循他们定义明确的、针对客户策划流程的动态方法，你可以做到：    ·制定管理关键大客户的战略
行动计划；    ·有效率、有效益地管理大客户；    ·打造与客户的长期合作关系；    ·提升在与重要
客户关系中的竞争地们；    ·沿着买卖层级升级双方关系。
    无论行业，无论规模，《成功的大客户管理》将教给你维持并发展关键大客户的成功策略。
一些国际大公司已经运用了米勒·黑曼公司的大客户管理策略(LAMP)，并取得了巨大的成功。
    随着企业竞争的日益激烈，客户管理已经成为企业建立竞争优势的一项有力武器。
而大客户的管理又在其中占据着举足轻重的地位。
因为正如作者所说，企业50％以上的收入都来自于5％的客户——大客户。
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作者简介

罗伯特·B.米勒，凯普纳-特里戈公司（Kepner Tregoe,Inc）北美区域（North American operations）副总
裁和总经理。
凯普纲-特里戈公司从事会议和咨询服务行业，对象是《财富》美国500强企业的高级管理层和国家及
地方的政府机构，内容涉及问题解决、决策制定以及战略计划等
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