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内容概要

要想成为推销员中的佼佼者可不是一件简单的事。特别是在这竞争激烈的环境里，要想脱颖而出，更
需要不断地提升自我。
　　一般人对“推销”二字均只定义在物品上，其实这只是狭隘的解释，自我的推销更重要。想想看
，当你接触客户时，客户第一眼看到的是什么？当然是你的外形。一个仪表端庄大方和一个不修边幅
、衣着邋遢的人站在一起，您会喜欢哪一个？很明显当然是前者。
　　通常人们对推销人员的印象均不佳，大多是由于他们生活散漫，或是因为其工作性质及接触的人
事较复杂的关系。若推销员以此为藉口而不断放任自己，终将导致销售生涯的提早结束。
　　本书不仅希望能给您提供推销技巧，更希望能借此激发您尚未发挥的潜在能力，同时提醒您成为
顶尖推销人员应避免及注意的事项，盼能对您有所裨益。
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书籍目录
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计划地拜访 第20节 详细的记录有助于工作的顺利开展 第21节 充分利用时间 第22节 根据艾特玛法则来
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精彩短评

1、这本书提供了实用的销售技巧，当然，所有的销售技巧都需要实践。并且，实践的时候有意遵从
销售技巧做事，才能够真正获得所需要的实践技能！
2、不错，值得去看
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