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《银行个人业务营销技巧》在阐述我国个人理财业务发展趋势的基础上，结合营销实践
对其市场营销的要点进行了前瞻性的总结，特别是对如何成为一位优秀的个人理财业务
客户经理，提出了许多建设性的见解。
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评论

还是可以看一看的。案例啥的很多。有些营销技巧是熟能生巧的过程，不过培训的话可
以参考。

-----------------------------
有些帮助，但很多废话.

-----------------------------
写成了心灵鸡汤...

-----------------------------
实习无聊看的

-----------------------------
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书评
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