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内容概要

　　《大客户战略营销》立足于大客户营销实战，条分缕析地介绍了大客户战略营销方向、大客户战
略型营销平台构建、提升大客户价值的规划、大客户营销的法则、如何与大客户高层互动促进战略营
销、整合大客户品牌推广等实用而又具有操作性的方法和技巧。
通过对大量大客户营销案例的描述和分析，为读者提供了生动的学习样本。
本书为大客户营销人员提供了一条叩响成功之门的捷径！
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书籍目录

　　前言　　第一章　大客户是企业营销战略的不二法门　　引言　联想发掘大客户终身价值　　第
一节　大客户是企业战略营销制胜的关键　　案例　中铁快运的大客户营销战略实践　　第二节　大
客户战略营销的十六字诀　　案例　富士施乐大客户“一对一”做到最好　　案例　海尔的团队　　
第三节　寻求大客户联盟战略的三个方向　　案例　源自战略规划的困惑——资源分配是接触、联盟
的基础　　案例　安德鲁扩大与PCT／安第斯战略联盟　　第四节　战略大客户发展的五步台阶　　
案例　宝钢股份与上海大众的战略联盟　　第二章　构建大客户战略型营销平台　　引言　施乐公司
的流程再造启示　　第一节　内部导向型与客户导向型企业的区别　　案例　由产品导向型向客户导
向型转变——江滨公司大获全胜　　第二节　流程再造的概念和操作原则　　案例　流程再造助海尔
上美国大连锁榜中榜　　第三节　如何构建大客户营销平台　　案例　浙江省杭州市邮政局服务大客
户纪实　　案例　华为的大客户使命观　　第三章　提升大客户价值的六步规划　　引言　中国电信
提升大客户价值的六个核心　　第一节　针对大客户行业的市场分析　　案例　用商业智能打造电信
企业核心竞争力　　第二节　针对银行业务的竞争分析　　案例　全面提升中国电信业国际竞争力的
十大战略对策　　第三节　个性化需求分析　　案例　5天开通30个点，中国电信优质服务赢得银河证
券致谢　　案例　浙江电信倾力做好各大银行网络通信保障工作　　第四节　定制化方案分析　　案
例　商业银行定制营销方法与客户需求差异化　　第五节　服务支持与能力分析　　案例　上海电信
大客户服务制胜　　第六节　客户规划分析　　案例　中国电信广东公司邀外资银行“探路”合作　
　案例　银行大客户战略“改道”　　第四章　大客户战略营销4E法则　　引言　重塑科特勒的4P　
　第一节　新产品——项目决策　　第二节　新价格——价值决策　　案例　上海大众降价也要降出
效益来　　第三节　新渠道——捷道决策　　案例　宏基“新经销模式”的秘密　　第四节　新促销
——互动决策　　案例　“BenQ外设一家亲”互动促销秘诀　　案例　中国电信渠道发展建立品牌优
势　　第五章　高层互动是促进大客户战略营销的法宝　　引言　高层是企业攻克的战略目标　　第
一节　分析决策人物　　第二节　找到关键人物的四步骤　　案例　找到决策者　　第三节　怎样获
得关键人物的支持　　案例　高层扮演首席客户经理　　第四节　如何与高层和关键人物沟通　　第
五节　如何向最高决策者销售　　案例　越是高层越在乎细节　　案例　惠普大客户管理实战　　案
例　移动商务拉动大客户　　案例　晓通网络高层沟通“渠道共赢新商道”　　第六章　整合大客户
品牌推广　　引言　中国软件建立品牌优势来影响大客户　　第一节　整合大客户品牌的必要性　　
第二节　大客户品牌推广八大招数　　案例　海尔的品牌推广之路　　第三节　影响客户购买决策和
信息来源定位的推广方式　　第四节　客户品牌整合实现了“价值传递”创造多赢　　案例　2003红
塔皇马中国行　　第五节　结合产品特征与企业形象选择合适的品牌推广方式　　案例　迅驰一战成
名　　第六节　品牌深度推广的方式　　案例　三一重工品牌深度推广八大招数　　案例　GE如何打
造品牌来吸引大客户
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