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编辑推荐

以极大的热情，全力以赴，推动管理者及其组织走向成功！
大幅提升销售业绩的利器！
讲师：和锋，曾任NOKIA（香港）公司销售专员，施乐（中国）公司销售经理、高级培
训师，奥西（OEC）公司北方地区总经理，中国北方工业公司中北科技发展中心运营总
监，现任神州网讯公司执行副总裁。 

内容简介

21世纪不仅是科技腾飞的世纪，更是争夺销售主动权的世纪。试想一下，一个没有销售
秘诀的公司将会在白热化的产品竞争中处于何等弱势的地位；试想一下，那些无法用新
的销售技术武装起来的销售人员在高手林立的生意场上将会遭遇怎样的暴风骤雨。在全
球经济一体化的大潮中，就是那些普通的个体都不能停止追赶销售新技术的脚步，更何
况是希望在生意场上开拓一番天地的您呢。本课程引领销售技术之先风，与同类教材相
比，本课程最大的特点是，以实用见长，以新颖取胜，是一套不可多得的销售必备课程
。
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