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内容概要

在竞争激烈的销售市场上，精确掌握销售循环前、中、后的销售技巧与全方位的客户服务技巧，是赢
得最佳商机的关键。
来自台湾的销售高手刘繁兴先生现身说法，他把销售的过程合理分为若干步骤，每一步骤都非常具体
地解释销售人员在实际销售工作中会遇到的问题与难点，并提供了一整套的解决方案。
通过本书您将吸收销售专家和成功者的经验与智慧，掌握高效实用的销售技巧，在激烈的市场竞争中
脱颖而出，成为销售精英。
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作者简介

刘敏兴，实战派销售专家，曾创下台湾多项销售冠军记录。
美国康乃狄克州大学经济统计学硕士，2002年全国十大杰出培训师，TMA国际系统训练创办人兼首席
训练师，曾任中华企管网副总裁，台湾金克拉训练行销总监、美国SMI训练课程经销推广总监，美国
商业银行及美国花旗银行在台分公司、台湾汉特集团、先进环保集团、国泰人寿等多家企业特约训练
顾问，香港世界通集团CIS导入总策划。
现任北京知讯力企管咨询公司总经理。
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书籍目录

第1章 销售的基本认知第2章 销售人员的个人发展第3章 销售人员如何全面提升个人修养第4章 销售的
前奏：准备第5章 如何寻找与开发客户第6章 如何接近客户第7章 如何系统介绍与展示产品第8章 如何
处理客户异议第9章 如何建议客户购买第10章 如何促成交易与缔结第11章 如何做好售后服务第12章 如
何回收账款
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媒体关注与评论

书评通过本书您将吸收销售专家和成功者的经验与智慧，掌握高效实用的销售技巧，在激烈的市场竞
争中脱颖而出，成为销售精英。
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