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内容概要

　　《我的第一本漫画销售书——销售中的读心术》通过妙趣横生的漫画展示了客户在购买过程中的
微妙心理，全面阐述了客户的性格类型，并对一般客户所具有的心理效应、心理定律、心理弱点等进
行了集中讲解，为销售人员顺利成交提供了指导。

　　《我的第一本漫画销售书——销售中的读心术》适合各行业一线销售人员及销售管理人员阅读，
也可供培训师开发销售培训教材时参考使用。
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编辑推荐

破译客户心理密码，巧妙应对快速成交！
看完70幅漫画，掌握让你业绩倍增的销售读心术！
7个察言观色识人术9类不同的客户性格11条必知的心理定律10项客户消费的心理12则抓住芳心的秘
诀10处客户的心理弱点11种促成交易诱导术
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