
第一图书网, tushu007.com
<<高价成交的秘密>>

图书基本信息

书名：<<高价成交的秘密>>

13位ISBN编号：9787111358749

10位ISBN编号：7111358740

出版时间：2011-10

出版时间：机械工业

作者：崔小屹

页数：180

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<高价成交的秘密>>

内容概要

如果企业的产品质量高、价格低、口碑好、应用广，销售工作自然会很好做。
但实际的情况经常是：质量好的，价格会很高；价格低的，质量和口碑又不好。
而客户总是在质量和价格之间找平衡，以至于赢得订单是如此艰难。
在激烈的竞争中向客户卖出优质高价的产品，在激烈的竞争中用低成本赢得高利润，这些都是众多企
业和销售人员追求的梦想。

本书结合理论和实践，从建立客户关系、挖掘客户需求到运用关系而成交的整个流程进行梳理，通过
案例分析、实战记录和理论讲述等多种方式生动演绎高价成交的秘密。
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作者简介

崔小屹，营销及营销管理专家，清华大学高级工商管理硕士。
清华大学总裁班特约讲师。
曾在西门子、戴尔等国际知名企业担任高级管理岗位。
在二十年的职业生涯中，积累了丰富的营销实战经验。

同时，他也是营销领域的资深培训师。
擅长销售技巧和销售团队等课程，尤其是大客户销售和高价值产品营销以及营销管理课程。
为多家企业提供了营销管理和营销体系建设的咨询，帮助客户成倍提升销售业绩。

 他认为，销售是科学和艺术的组合，科学的方法和高超的艺术同样重要。
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