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内容概要

遵循简单可靠的“四步销售”方法，你将学会：如何结合使用公共关系和销售评价战略来揭示客户的
痛苦；如何使用公共关系案例和销售大战的故事加剧客户的痛苦；如何针对客户的痛苦开展销售；如
何治愈客户的伤口，赢得客户的信任。
 
    本书将成为所有成功的销售企业一致认同的销售规则，尤其是在困难和充满挑战性的时候，更是如
此。
科迪和哈特将公共关系技巧和揭示客户‘痛苦’的概念结合起来，提供了一种独特的销售策略，这一
策略可以独立于产品和服务而行之有效。
如果销售经理、培训教师和销售代表真正有心成为顾客的问题解决专家，本书将是他们的必读物。
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作者简介

史蒂文·科迪是Peppercom公司的合作创立者和管理者之一。
Peppercom公司是一家战略交流公司，在纽约、旧金山和伦敦都设有办事处。
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