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内容概要

本书通过“四位一体”的展现形式对销售工作中寻找客户、初次联系、应对拒绝、接近客户、挖掘需
求、介绍产品、跟进客户、化解异议、促成订单以及与不同性格类型的客户进行沟通这10大工作要点
中的经典话术进行了详细的阐述与总结，是帮助销售人员提升销售口才和拿单水平的有效工具。
　　本书适合一线销售人员、销售新人学习使用，也可供销售经理指导下属或培训师开发培训课程等
使用。
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感性型客户　　话术100　性急暴躁型客户　
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