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内容概要

在市场竞争日趋激烈的今天，终端门市在企业经营中发挥着越来越重要的作用，而企业也逐渐意识到
，要提高门市的销售业绩，决胜市场，就必须提高门市销售人员的技能水平。本书从如何塑造门市销
售人员职业形象，如何把握顾客消费心理，如何做好顾客服务，如何促成成交等多个方面讲述了成功
的门市销售所必须具备技能、技巧，为门市销售提供可借鉴的操作模式。本书语言流畅，并配有简洁
明了的框架语言对主题加以提炼，更有利于门市经理、销售主管及营业员加以学习掌握。
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精彩短评

1、这书很好  我喜欢
2、内容一半，有照抄照搬的意味，与我的期望有落差
3、“门店销售技巧与策略——零距离销..”

Page 4



《门店销售技巧与策略》

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:www.tushu000.com

Page 5


