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内容概要

同样的工作态度和销售技能，为什么会取得不同的业绩？
是因为策略！
赢得客户才是取得定单的前提。
了解影响客户采购的要素，并采取相应的策略来逐一破解，您就会找到答案。
本书讲述的就是如何做足客户的“文章”，利用以客户为导向的营销策略成功实现销售。
作为创造了全球销量NO.1的销售团队的杰出代表，作者将传授给您成功的大客户销售的秘密招术：屡
战屡胜的销售策略、方法与核心技能。
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付遥，实战派销售专家，香港光华管理学院特聘高级培训师。
曾任IBM中国公司资深销售专员，Dell公司销售经理、培训经理。
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