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内容概要

推理既是一门科学，也是一门艺术。
全面掌握推销工作的一般规律，熟练运用成功推销的实施方法和操作技巧。
是时代赋予每一位推销员义不容辞的职责。
    本书按照现代推销活动的先后程序和行为步骤，探讨了丰富多彩的推销技巧与推销手法；集中展现
了现代推销工作中的制胜奥秘与赢家策略；实用方便，可操作性强，是每一位推销员的必备读物。
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