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内容概要

　　销售人员不辞辛苦地展开无数次产品推销的目的是什么？
很简单，就是为了实现成交。
那么如何才能让你的销售活动离成交的目标越来越近，如何才能抓住得来不易却可能转瞬即逝的成交
机会呢？
销售人员需要做好信息处理、知识储备、谈判技能、说服技巧等多方面的准备和锻炼。
掌握这些知识与技巧，对于销售人员实现成交目的、把握成交机会具有十分重要的指导意义和现实意
义。
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