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内容概要

　　 本书结合来自销售一线的销售经理们的实际经验和操作方法，从充分了解作战环境、成为细分市
场的No.1、全力攻坚大客户、高效促销加热市场和强力管控分销渠道等6个方面，告诉销售经理们如
何突破销售瓶颈并打一场漂亮的销售攻坚战。
无论是在企业中从事销售管理实践的管理人员，还是从事相关研究的人士，抑或是有志于从事销售工
作的人士，都能够从本书中获得自己想要的知识。
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