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内容概要

本书的编写得益于许多在一线实战多年的营销精英的鼎力相助，书中许多章节内容来自于他们靠多年
切身经验提供的资料和素材。
    本书在编写过程中得到了很多营销界朋友的帮助和支持，在此深表谢意！
更希望每个营销人员都能在书中得到启发，取得骄人的营销佳绩！
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编辑推荐

《金牌销售从拜访开始》紧紧围绕销售的开端——初次拜访这一环节，让业务人员从起步的那一刻就
注定让客户接受，成功地把产品或服务销售给客户。
为了能让业务人员有条不紊地对客户进行拜访，《金牌销售从拜访开始》从细节入手，并结合生动的
事例从六个方面进行论述，层层剖析，不断深入，以帮助业务人员把初次拜访工作做得更好，做得更
出色。
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