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内容概要

这本书被西方世界广泛誉为营销人员的必读之书，但实际上，对于高科技服务企业中的任何职员来说
，包括经理人、科学家、工程师或咨询顾问，它都应当是必不可少的案头读物。

    在这本书中萨尔特博士为企业发展过程中可能遇到的一系列重要问题提供了指导，这些问题包括：
    ·如何确认你的独特销售主张（USP）；
    ·如何确定最优化服务营销方案；
    ·如何运用多种宣传手段达到营销目标；
    ·如何保证企业的各种宣传方式能够取得最大的市场反响等等。

    书中包含了大量的图解、实例、表格和模型以及极富针对性的练习和行动计划，从而可以帮助你将
书中所传达的理念灵活地应用于自己的组织，实现企业服务营销的升级，吸引并留住客户。
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作者简介

科林·V·萨尔特（Colin V.Sowter）博士是由技术专家转型为高层管理人员的代表人物，他曾在多家
大型组织机构营销部门或管理部门担任高级职位。
自1989年以来，他开始致力于帮助高科技公司将自己的产品推向市场，并取得了丰硕的成果。
正是这种经历，使他写成了这本书。
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