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编辑推荐

大客户对于企业的生存与发展至关重要，成功进行大客户的销售，是保证企业持续发展
的重要手段。大客户如何从无到有，销售如何从零开始直至圆满结束，需要企业的销售
者加以足够的关注。本书将介绍大客户销售中所需的技能，并对以往的经验和新的营销
理论进行整合，归纳叙述了一些在工业品营销中较为常见的知识和经验，是一本技巧型
指南书籍，旨在为工业品销售人员提供*基本的咨询。 

内容简介

本书分为五个部分：
  谁是你的上帝——找准你的大客户；
  攻——寻找大客户的突破点；
  守——如何牢牢守住你的客户；
  防——怎样打好你*后的攻坚战；
  修身——完美做人做事。
  本书内容以大客户的销售流程为主线，从找准大客户（即战略定位），到进攻阶段（
即销售的初期阶段），再到固守阶段（即销售的中间阶段），*后到防御阶段（即销售的
后期和大客户的继续培养）。在整个循环过程中，如何对自己的战略进行定位，战术进
行细化，如何进行战斗准备，如何执行作战计划，这些内容将在书中一一阐述。
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