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内容概要

《销售口才实战技巧全集》（第2版）集通俗易懂的理论知识与生动鲜活的成功经验于一体，汇集了
大量销售中的成功案例，具有很强的启迪性、实用性和参考性，方便销售员在实战中创造性地灵活运
用，真正达到学以致用之目的。
本书从客户关系、营造氛围、产品介绍、化解拒绝、磋商价格、促成交易等几个凸显沟通技巧的方面
入手，进行了细致入微的分析探讨，总结归纳出应对各种情况和各种类型客户的说话策略及方法，适
合销售人员阅读和学习。
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宫辉，自由撰稿人，多年销售类图书写作经验，对外版销售图书有一定研究，著有《世界上最伟大的
推销员：实训提升版》等畅销书籍。
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精彩短评

1、总体来说，这书写的非常不错，很的实际的指导意义，每一种方法作者都有给出具体的例子、正
确的做法。很富有可操作性。 当然方法和理论是有了，剩下的就是多练习、练习、再练习！
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