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《成功人士99个销售细节》不仅讲述了一系列销售技巧，而且告诉大家在销售过程中需
要重视哪些细节。重视这些细节，能使客户感受到你给予他的关注和敬意，使你的商品
介绍引人入胜，让你的诚信深入人心，从而帮助你与客户建立长期合作的伙伴关系，让
你的销售额直线提升。

阿基米德说：“给我一个支点。我就能撬起整个地球。”销售员要培养阿基米德这种巧
干的“销售技巧”和“销售心态”。重视细节是成功销售的支点，作为一名销售员，应
该从多方面进行细节修炼。
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标签

销售

评论

居然是第一位读过这本书的人，真是荣幸。里面介绍了一些待客礼节、沟通技巧还是有
些用的。因为我没有看过其他同类的书，本身也不从事这项工作，所以暂且认为这本书
还可以一读。
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