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内容概要

直销是一种全新的营销渠道。
直销成败全在于直销员是否能全面地认识这种销售模式，熟练地运用直销的方法和技巧。
    本书从直销员应掌握的直销基础知识入手，全面分析了直销活动的基本思想，系统介绍了直销工作
的具体方法和策略，集知识性、实用性和操作性为一体，是每一位直销员必不可少的读物。
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