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内容概要

　　家庭、办公室、马路边、旅途中，推销师的身影无处不在。
据权威机构预计，21世纪推销师工作是最热门的三种工作之一。
但是，平凡的推销师终日忙忙碌碌所获无几，而成功的推销师谈笑间敲定了天额的定单。
在平凡和成功之间有一道天然的鸿沟，那就是成功的推销师往往既能及时吸收并适当运用一些最普遍
的推销经验，又能在这些基础上总结出自己一套独特的推销法则。
《做金牌推销师》即从这两个方面出发，一方面介绍一些通行的推销理念、推销方法和技巧，另一方
面对一些推销大师的推销经验进行概括，系统地介绍给读者。
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