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内容概要

本书是职业发展的阶段，企业培训的工具！

    很少有人喜欢被扭转观念或是不段被督促进行自我改变，本书将极力融入方法与技巧之中，避免激
励时员工产生的逆反心理。
许多培训师在培训销售人员时，仅仅传授方法与技巧本身，却忽视相关环节，收效甚微。
本书在传授销售服务技巧的同时，还将在潜移默化中强化销售服务人员的心理素质，增强其专业竞争
力，让门市迸发活力，进而提升门市业绩。
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作者简介

刘涛，实战派营销专家，著名专业培训师。
现任深圳普林哲企业咨询公司专任讲师。
24岁跨入营销业后开始广泛地向世界级营销大师学习，培训学习费用超过100万人民币；26岁时接受《
经济日报》成功销售人士专访⋯⋯短短数年时间已成为我国台湾地区30岁前白手起家收入超千万的优
秀专
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