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内容概要

售楼业务员的工作不仅仅是一项事业，更是一种生存的艺术，掌握了这门艺术，能使你能力倍增，获
得更大的发展空间。
　　本书讲述了成为优秀的售楼业务员所必须了解的种种“学问”：言行举止、专业知识、职业素养
、专业技能技巧等。
全书语言简洁、内容由浅入深，注重速成，一册在手，当可无师自通。
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