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内容概要

　　如何通过主要客户带来更多商机？
　　发展战略伙伴关系为保护市场地位和利润提出了一种创新方法，它把竞争对手有效地关在了门外
。
这种方法显示了如何与主要客户一起取得出色成绩，这将确保你变得不太像是个供货商，而更像是一
个创造财富行动的合作开发者。
　　利用一步一步的方法，克里斯·斯图尔德把人们带进了确定真正伙伴关系的筹划阶段，从确定可
能的联盟，利用有效的过滤器去挑选伙伴和描绘出客户的轮廓形象，到战略行动计划的选择，这些都
是要解决的问题。
然后他强调了贯彻实施问题，突出如何获得客户的承诺，进行技术和商业研究，组建伙伴关系团队以
及对进展情况进行评价并反馈。
　　发展战略伙伴关系能够使人们得到多年形成的建立客户联盟的复杂技术。
一些实例显示了不同的公司是如何发展成为战略伙伴关系、一些结果是如何通过战略伙伴关系来实现
，这些都得到了国际多家公司案例的证实。
本书关于从一般商业经营到商业合作经营，到创造一种独特的、持久的和有利可图的伙伴关系的问题
，为商业开发的实践者进行了详细筹划。
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作者简介

　　克里斯·斯图尔德在战略市场销售领域从事国际咨询工作已有十余年。
他的客户包括很多蓝筹股公司。
在大客户管理方面他写过一些文章和一本书。
克里斯经常在欧洲管理中心发表演讲。
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