
《解决方案销售》

图书基本信息

书名：《解决方案销售》

13位ISBN编号：9787300202063

出版时间：2014-12

作者：[美] 迈克尔·博斯沃思

页数：252

译者：贾鑫

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介以及在线试读，请支持正版图书。

更多资源请访问：www.tushu000.com

Page 1



《解决方案销售》

内容概要

买方一再讨价还价，你却无能为力？费了半天精力，买方却无权拍板？买方所在公司的“官僚气”太
重，程序繁杂导致迟迟无法成交？竞争对手太多导致无法与买方单独见面？
面对以上销售困境，“解决方案销售”创始人迈克尔·博斯沃思运用“人物对话”的方法，再现销售
情境，全面、系统地阐释了“不仅仅是销售产品与服务，而是销售解决方案”的销售理念。书中详解
买方痛点的10大表现、解决销售困境的10大策略以及13大成功案例，颠覆你的销售策略，助你一一突
破销售困境！
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精彩短评

1、翻译的不好
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