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内容概要

　　有这样一个故事：　　美国某大学的一位教授应某印第安部落邀请前去讲学。
第一天上课时，这位教授庄重起见，西装笔挺去上课。
当他来到课堂，发现下面的学生都一丝不挂。
原来当地的风俗，为了表示对尊贵人士的重视，当地人在接待重要的人物时什么都不穿。
第二天，教授为了表示对当地风俗的尊重，一丝不挂的去上课，结果发现下面的学生个个都穿着西服
，打着领带！
老师和学生都哭笑不得。
下课后，教授和学生经过讨论决定以后大家都穿平时的衣服来上课。
由此可知，交流与沟通往往是消除误解和尴尬的良方。
　　人与人交往，常常是意识与意识的反映。
不是你影响他，就是他影响你。
销售是社会中最常见的人际交往，一个销售业务员如能影响他的客户，改变客户的初衷，那么这个业
务员的销售就是成功的。
每一个销售业务员都渴望着成功，而且很多有志之士为了心中的梦想，付出了很多，然而得到的却很
少，你不能说他们不够努力，不够勤劳，可为什么就是无法达到成功的彼岸呢？
　　原因就在于：他们忽视了拜访客户时的关键细节。
拜访客户，与客户进行沟通，从而影响客户的决定，这是每一个销售业务员每天必做的“功课”。
许多业务员在做此“功课”时，除了喋喋不休地谈论他们优秀的产品之外，什么事也没做。
最令人难过的是，他们认为他们是在销售产品，但实际上却是让客户感到无聊至极，甚至觉得厌烦。
　　如何才能让你的“功课”做得生动，吸引客户的注意，并在不知不觉中被你所影响呢？
那就必须注意到拜访客户的每一个细节。
本书是你的最好帮手，它已为你列出了拜访客户时需要关注的每一个细节，你无需再绞尽脑汁地想：
“我忽略了什么？
”因为你所忽略的都已经被包含在本书之中了。
书中的引例，深入浅出，诙谐实用，所以无论是对于销售业务员还是想改变待人处事技巧的人来说，
这本书是最好的指引。
细酌浅尝之余，更能体会此书的精妙之处。
愿读者皆能有所受益，实为本书之最大意义。
　　从细微处入手，先扫一屋，再扫天下！
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编辑推荐

　　如何才能让你的“功课”做得生动，吸引客户的注意，并在不知不觉中被你所影响呢？
那就必须注意到拜访客户的每一个细节。
从细微处入手，先扫一屋，再扫天下！
这本书是最好的指引。
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