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内容概要

成为金牌推销员并非遥不可及。
首先，你得有一种坚定、自信的外在：衣着得体、行动干练，昂首挺胸，笑容可掬，说话底气十足；
其次，你要有识人、鉴人的本事，能通过第一次接触判断出客户的类型，掌握此类客户的心理，用出
色的口才和有针对性的策略，吸引客户的注意，为销售成功打下良好的基础；当然，客户随时都可能
以不同的借口拒绝你的推销，或对你的产品和公司提出各种异议，对此你要有思想准备并积极应对；
在成交之后，巩固销售成果、维护客户关系、保障售后服务，是为了获得长远利益必须做好的。
此外，书中还列出了推销员实战中常见的错误及解决方案，以便各位推销员朋友解决实际中遇到的问
题，帮助他们及时弥补业务上的不足，提高专业能力。
    一位金牌推销员说过：“行动中做好一切是推销员成功的第一法则。
”本书最基本的观点就是提倡推销员要在实战中迅速成长，走向专业。
不论是哪一个行业中的推销员，都应该在实战中向“金牌推销员”的境界不断迈进。
只有在实战中学习、在实战中提高，才能渐渐成为高级推销人才。
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