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《销售巨人》

内容概要

本书结合18位当今最伟大的推销员的传奇经历，剖析销售的各个环节，讲述成就高签约率、高销售业
绩的销售技巧和销售经验。全书故事精彩、细节充分、分析精准，往往寥寥数语就让你豁然开朗，直
达销售的本质。
翻开《销售巨人》这本书，体悟销售巨人的推销之道；反复阅读，吸收销售巨人的成交智慧。
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作者简介

徐浩,资深营销策划人、销售培训师，为企业提供市场营销方面的策划、咨询和诊断，对终端市场开发
和销售管理工作有着丰富的经验和独到的见解。
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