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内容概要

交叉销售是在单项销售的基础上发展起来的一种新的销售模式和技术，是零售银行巩固和发展客户关
系、改善和提高综合效益的最佳手段之一。
《零售银行产品交叉销售》由王静波编著，主要以美国先进银行为背景展开与读者的交流。
书中再现了先进银行的真实交叉销售场景，其中的人物对话和案例都是原始销售场景的实况记录。
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