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内容概要

销售的核心就是沟通，沟通的目的是销售！
销售工作是一项与客户不断保持沟通的工作，谁与客户之间的沟通更为有效，那么谁就能与客户顺利
成交。好的销售口才，不仅体现在陌生拜访、产品介绍、解答疑问等环节上，更多的是一种沟通气氛
的营造和客户心理的认同。
《销售冠军的超级口才课：第一次做销售就上手》通过实用的方法和经典的案例，能让销售员，尤其
是销售新手在短时间内就掌握销售口才的精华，使你不必跋涉崎岖的销售之路便能探究到通向成功的
捷径。
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