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《大客户销售》

内容概要

在市场经济条件下，任何企业和销售人员都不可能满足所有客户的需求÷同时客户对企业的贡献也存
在巨大差异，因此企业需要对客户进行细分和筛选，找出对企业贡献较大的客户作为重点销售对象。
而这些只占20％的客户就是能为我们带来80％销售额的大客户。大客户是企业的生存命脉，虽然他们
数量较少，但对企业目标的实现有着至关重要的影响。赢得这些大客户并牢牢抓住他们，是每一个企
业销售工作的重要务。基于以上认识，我们在骨干校建设过程中，收集大量企业一线资料、听取各方
专家意见，在市场营销专业课程改革中设立了《大客户销售》这门课程。我们将其定位在销售人员职
业发展的高级阶段。为了符合现有学生学习特点，我们采用职业教育领域流行的工作过程系统化的课
程开发方法对课程进行开发并编写配套教材。本套教材来源于我校多年使用的校内讲义，由校内专业
课教师和企业一线人员共同编写。

本教材以企业大客户销售人员日常工作为基础，通过提炼、加工形成大客户销售岗位核心工作内容，
将工作任务转变为在学校可施行的学习任务，以大客户销售人员必学、必会的技能和知识内容为度，
以大客户销售工作流程所涉及的内容作为学习的主体框架。通过完成系列任务培养学生实际工作岗位
所需的知识及技能。教材内容设置的顺序有一个主逻辑关系：任务选取由简单到复杂，由单一到综合
，并且每个项目任务都基本按照大客户销售人员基本工作流程设计：寻找大客户，接触大客户，理清
大客户内部关系，投标，签订、执行合同，维护大客户关系。
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《大客户销售》

编辑推荐

《大客户销售》以企业大客户销售人员日常工作为基础，通过提炼、加工形成大客户销售岗位核心工
作内容，将工作任务转变为在学校可施行的学习任务，以大客户销售人员必学、必会的技能和知识内
容为度，以大客户销售工作流程所涉及的内容作为学习的主体框架。通过完成系列任务培养学生实际
工作岗位所需的知识及技能。教材内容设置的顺序有一个主逻辑关系：任务选取由简单到复杂，由单
一到综合，并且每个项目任务都基本按照大客户销售人员基本工作流程设计：寻找大客户，接触大客
户，理清大客户内部关系，投标，签订、执行合同，维护大客户关系。本书由北京信息职业技术学院
刘兰兰担任主编。
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