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内容概要

　　本书通过“四位一体”的模块展现形式，将销售工作中可能存在的100个误区一一说明，并对心态
训练、职业习惯培养、礼仪修养、客户寻找、销售面谈、问题倾听、产品展示、异议处理、订单促成
、售后服务等各环节中可能存在的误区进行了详细的阐述，其内容具体、实在，是提升销售人员拿单
水平的有效工具书，具有很强的指导性和可操作性。
　　本书适合各行业一线销售人员、销售新人学习使用，也可供销售经理指导下属、培训师开发培训
课程等使用。
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善，客户资料一团乱　
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