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内容概要

　　由于市场经济的竞争日益激烈，企业或公司的压力也越来越大，而销售是一个企业或公司的核心
，是企业或公司提升竞争力和提高经济效益的重要环节之一，只有搞好销售工作，才能在巨大的竞争
中取胜。
因此，搞好销售工作是赢得最佳业绩的重要保证。

　　赢得理想的销售业绩，只凭一味的蛮干是很难取得惊人的成果的，本书从拜访客户前的准备一直
谈到销售圆满成功后的售后服务，从各个环节全面详细地讲述了销售的法门。
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