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内容概要

对推销员来说，这份工作是企业的特殊岗位，是企业竞争的最前线。
你不只是要和客户较量，还要和你的竞争对手展开“生死搏杀”。
不管你在前期投入了多少时间、金钱和精力，只要成交环节中出现一点点失误，如“没考虑到”或“
遭人暗算”等，就很可能功亏一箦。
就推销成交环节来说，如果你不是100%的胜利者，可能就是100%的失败者。
    本书是为那些准备从事推销工作或已经从事推销工作的人量身打造的推销宝典，极具实用性、指导
性。
一个推销员的实战能力的高低，在很大程度上决定着他的人生成就的大小。
建议每一位推销员朋友都随身携带这本书，它会在你需要的时候随时给你鼓励和正确的指引，帮助你
签下一张张订单，使你成为出类拔萃的金牌推销员！
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