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内容概要

《推销的细节--金牌推销员的个秘诀》撷取推销员日常工作中常见的却又被许多推销人熟视无睹的个
细节，加以条理化和逻辑化。
在这个注重差异的时代，一个细节就可能感动顾客，一个细节也可能促成交易，一个细节还可能使危
局峰回路转，因此，作为推销员或是推销员管理者的你，有理由更有必要去关注工作和生活中的每一
个细节和《推销的细节--金牌推销员的个秘诀》这本书。
    本书通过对金牌推销员的个推销细节的阐述，介绍了金牌推销员在推销工作中对每一个细节的智谋
和技巧运用，揭示出局部带动整体，细节作用全程的非凡力量。
要想成为世界上最伟大的推销员，就要扎扎实实地从具体推销细节做起，对推销细节进行关注、挖掘
、把握与管理。
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