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内容概要

事实上，作为伟大的推销员和演讲家，乔·吉拉德的很多言论都已被推销界所传诵。
本书只是把最经典的近百句言论挑选出来，用最浓缩的语言阐释，用最具代表性的案例进行说明，并
配以精美的插图，带给读者直观的感受，以达到让经典言论再现智慧光华的目的。
 　　跟大师学习，才能创造大师级的成绩! 　　要读就读大师的经典著作，要学就学大师的经典言论
。
 　　这是一本传播推销精神的书，也是一本推销实践范本。
 　　　经典言论是需要您常读常品常用常恿的—— 　　　　相信每一个以这些经典言论为推销指导
的人，都能创造出一流的推销成绩。
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