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内容概要

团购是一个重要的市场。
2005年2月16日《中国质量报》报道，据不完全统计，仅礼品团购2004年销售额已达1000一1500亿元。
 尽管一些人意识到了团购利润的诱人之处，并为之付出了努力，但是，许多销售人员的团购销售业绩
却出奇惨淡。
原因在于销售人员不了解团购销售的特点，没有掌握团购销售的技巧，所以，花费了大量的时间和精
力，却徒劳无功。
     其实，做团购销售并非高不可攀，关键在于你是否掌握了团购销售技巧。
本书详细地介绍了团购的特点和销售人员在做团购生意时必须注意的事项和所适用的技巧，掌握这些
技巧，可以使你在团购销售中事半功倍。
本书所列举的屡战屡胜的销售策略、方法与核心技能，是你拿来就用的销售武器，可帮助你创造销售
奇迹。
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作者简介

李石华，一位从实践中走出来的成功学专家，具有丰富的企业实务经验。
他平生信奉的格言是“博学之，审问之，慎思之，明辨之，笃行之”，多年来致力于中国古典哲学与
西方企业文化研究，力图从中找到一条架构精华的桥梁，曾策划出版过《经营论语》、《管理论语》
、《领导论语》
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