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内容概要

本书以浅显的分析来为案例做出诠释，避免使用抽象枯燥的专业术语，来对销售工作进行表达，而是
努力使用贴近生活的语言，能够与现实接轨，从而为企业销售人员明白推广需求理念比单销售产品更
重要的观点，使读者提炼出更科学的销售技巧。
书中收集的案例，令读者有更直观的感受。
每个小节都准备了生动详实的案例，让客户在细细品味之余，能够迅速理解文章想要表达的含义，不
少案例选取了销售工作中的真实故事，更贴近日常工作。
通过阅读这些案例，相信读者可以找到其背后不同的原因，并通过合理分析，综合分析，得到其背后
蕴藏的规律。
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在业界享有“创新营销专家”、“企业品牌运作管家”、“精细化营销服务专家”等美誉。
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