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内容概要

本书是从销售系统及销售模式的共性出发，深入研究欧、美、亚等地的最佳销售实践和经典案例的一
部指引专著。
与其他销售技能类书籍相比，它强调的是销售的必备技能，其观点和案例具有相当的权威性和实战性
。
它所讲述的技巧与知识简单实用、易于操作，读来轻松，几乎可以让你在任何地方、任何时候把任何
东西卖给任何人，它所展现的是全球销售精英的相通之处。
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作者简介

芮新国（笔名鑫国）中国资深区域市场营销专家、营销实战专家。
工学及经济学双学士，美国Central State University工商管理硕士（MBA），现任美国科特勒咨询集团
（Kotler marketing Group）培训与发展事业部总经理、高级营销顾问。

    作者历任旺旺集团高阶销售经理、营销经
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