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内容概要

现如今，已经进入了一个以客户为中心的时代，给人一时之衣食不如给人一世之思想，给人一时之机
巧不如给人长久之思维来得更为长远和实在。
在不少人认为只有惟利是图才能生存的时候，让我们换一种思维，换一种活法，同时也换一种人生。
    换一种思维找客户，换什么样的思维呢？
思维有许多种，平向的、逆向的、发散性的等等，因人因时因地因事而宜，千差万别，不一而足，但
总之还是要举一反三，灵活运用，方可渐达融会贯通、游刃有余之境。
时空变幻，思维无边，故而本书只是尽量启发人们多换一种思维，多开一方天地，简明阐述企业科学
开发客户的步骤和技巧，并无“包打天下”的企图。
现代营销时代，人常云商场如战场，但我更愿意说只有互惠互利，坚守诚信，客户与企业之间才可能
存在一座永恒的桥梁。
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