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内容概要

对销售学知识和技巧的熟练掌握，对于销售代表来说无疑是非常重要的。然而没有销售学知识作为根
基的销售，只能在界内被视为投机。当然一次成功的推销也并非是偶然发生的事情。俗话说：成功是
留给有准备的人，成功的过程更需要我们精心准备，而这最后的成功是衡量一个销售代表销售学知识
运用的结果。推销完全是常识的运用，只有将这些在实践中所证实的技巧和观念运用在销售上，才能
得到意想不到的结果。
本书从实战需求出发，先举出经典的案例，然后阐述销售素养、口才、宣传、拜访、做渠道、推销技
巧、服务客户、回款和客户管理等在销售过程中的作用和技巧，让阅读本书的人获得超强的销售能力
。希望读者朋友记住全美成功协会主席保罗?迈耶所讲的这句话：“遵循书中原则行事的人，不可能遭
遇失败；无视这些原则的人，也不可能成就大业。”
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精彩短评

1、书中的每个真实案例都值得借鉴，销售无形似有形，产品不同销售的方法不同，但是最终的目的
都是一样的，就是完成交易，让客户满意。非常喜欢的一本书籍，学习销售中的宝典！
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