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内容概要

世界上没有天生的销售高手，任何一个销售的高手一定都是透过训练之后才成长起来的，因为销售本
来就是一门专业的学问。
    只要你愿意学习就极有可能会变成未来的订单高手，只是你有没有迎接挑战和开始付出的心理准备
。
如果有，你就有机会成为下一个他人羡慕的对象！
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作者简介

宋立志，企业管理咨询培训专家；北京鼎盛豪隆文化传播有限公司高级培训师；兼任多家企业高级顾
问、培训师。
曾为多家大中型企业提供策划、咨询服务。

    在营销方面，致力于提供能够通过销售实践检验的营销咨询服务，帮助企业进行准确的客户和产品
定位，发现更多的市场
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编辑推荐

　　销售需要技巧，但销售不仅仅是技巧。
掌握销售的新模式；把握成功的秘诀，不为断创新新的过程中获得成功，你将成为一个订单高手。
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