
第一图书网, tushu007.com
<<大客户战略管理>>

图书基本信息

书名：<<大客户战略管理>>

13位ISBN编号：9787111229933

10位ISBN编号：7111229932

出版时间：2008-1

出版时间：机械工业

作者：丁兴良

页数：229

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<大客户战略管理>>

内容概要

　　发我们意识到大客户到企业发展具有战略意义的时候，我们确实有必要对这群处于金字塔顶端的
客户花心思去经营，大客户到底有多重要？
怎样才能最终留住大客户，留住大客户有一定的规律可循吗？
我们该怎样去实现呢？
本书将告诉你答案。
　　本书介绍了大客户管理的具全实施方法、大客户管理的应对策略、大客户的阶段分析、大客户管
理的具体安排和制定等。
本书有助于大客户战略专定和大客户经理树立和培养科学的观点并成功地实施大客户管理。
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