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内容概要

　　推销工作是一门营销科学与艺术。
能否认识和掌握实用的推销方法和技巧，是每一位推销员所最为关心的问题，它决定着推销业绩的成
败。
　　本书从中国推销工作的实际情况出发，从教你入行做推销开始，系统而广泛地总结了一些中外成
功的推销绝招，多层次多角度地提示了推销工作的艺术和秘诀，方便实用，可操作性强，是每一位推
销员的必备读物。
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