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خلاصه کتاب: فروش به مدران
آنچه در چکیده کتاب «فروش به مدران، نوشته ویلیام اسکیپ میلر»
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مآموزید
بیشتر فروشندگان B2B جستجوگران خستگناپذر مشتری و تبلغگران فوقالعادهای

هستند.

پس چرا اغلب در ارائه پیشنهاد ارزشی که رای نیم از مشتریان احتمال مهم است،
شکست مخورند؟

دلل شکست فروشندگان B2B ان است که روی کارران نهای محصول یا خدمتشان
یا همان خریداران معمول تمرکز مکنند، نه ر خریداران ارشد یا همان مدران

مگرند.  B2B ردهبالای که تصمیم نهای را در مورد خریدهای مهم 

به نظر مدرسز، ویلیام اسکیپ میلر به فروشندگان B2B کمک مکند که تغر مسر
دهند و در تلاشهای فروش خود هم به نیازهای کارران معمول و هم به نیازهای

مدران ارشد تصمیمگرنده توجه کنند.
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