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成交没你想的那么难
内容概要

《成交没你想的那么难:给销售新手的建议和忠告》共分为十二个章节，将从心理、礼仪、技巧等多个
方面深入浅出地为销售人员讲解销售技巧，其间辅以生动有趣的案例，从日本的“推销之神”原一平
到世界顶尖的汽车销售大王乔—吉拉德，你会在书中看到一位又一位前辈大师的经验。在借鉴这些世
界销售大师经验、技巧和智慧的基础上，你还会学到一些销售人员的必备知识。这不仅适用于初入销
售之门的新人，对那些长年奋斗于销售第一线的行家里手也会有所启发。
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成交没你想的那么难
作者介绍

《吕宁》是中国作家陈海贤创作的长篇小说。小说以吕宁这一主人公的经历展开，通过
他的眼睛，描绘了中国社会的矛盾与变迁。

吕宁是一个出身农村的年轻人，他在改革开放初期的中国追求着自己的梦想。他努力学
习，考入大学，并且在担任工作后逐渐崭露头角。但是，吕宁也逐渐发现，尽管自己在
物质生活上有所改善，但社会的不公与腐败依然存在。他对社会现实的失望与愤怒，逐
渐促使他探寻一种新的生活方式。

在小说中，吕宁将自己从城市的浮躁转移回农村，开始了一段与大自然的对话。他开始
种植农作物，过着简单而安宁的生活，并与村民们建立了亲密的联系。通过与自然的亲
近，吕宁重新审视了自己的价值观，并更加关注人性之美与真理之道。

《吕宁》以其深刻的人物描写和生动的情节展开，成功地揭示了中国社会的问题与挑战
，同时也传递出了对人性的思考与希望。小说被认为是具有深刻洞察力的社会小说，以
及对中国当代社会变革的思考和思考。

《吕宁》获得了众多读者的喜爱与赞誉，并被广泛翻译成多种语言，成为中国当代文学
的经典作品之一。
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成交没你想的那么难
出版社简介

类型：北京工业大学下属的出版机构

成立时间：1987年12月

出版社特色：

简介：

北京工业大学出版社成立于1987年12月，是由北京市新闻出版局主管，北京工业大学主办的北京市属
工科大学出版社。 出版社10余年来，一贯坚持党的出版方针和大学出版社的办社宗旨，坚持为教学科
研服务，为社会主义精神文明建设服务的方向，立足高校，面向社会，共出版大中专教材、学术理论
专著、计算机和其它科技图书、外语类图书、工具书等近千余种。

业务

出版该校设置的学科、专业课程所需要的教材；该校教学需要的教学参考书、教学工具书，与该校主
要专业方向相一致的学术专著、译著；适合高等学校教学需要的通俗政治理论读物；根据学校主管部
门确定的分工和安排为尚未成立出版社的高校出版同一专业系统的高校教材。

荣誉

北京工业大学出版刊物(23张)立足高校，面向社会，共出版大中专教材、学术理论专著、计算机和其
它科技图书、外语类图书、工具书等近千余种。其中有50余种图书分获"中国图书奖"、"国家教委理论
学术著作奖"和"北京市优秀图书奖"等各种奖项。特别是一批实用类科技图书和工具书的出版，体现了
理论性和实用性在较高层次结合的鲜明特点，受到了社会各界的好评，在全国产生了一定的影响，为
中国经济建设、科技发展和出版事业的繁荣作出了贡献。为此，1995年以来中宣部和国家新闻出版署
连续两次授予了北京工业大学出版社“全国良好出版社”称号。

评价

10余年来，北京工业大学出版社一贯坚持党的出版方针和大学出版社的办社宗旨，坚持为教学科研服
务，为社会主义精神文明建设服务的方向。
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成交没你想的那么难
图书特色

《成交没你想的那么难》是由销售培训专家马世明撰写的一本销售领域的畅销书。本书主要以作者的
亲身经历为基础，结合实战案例和销售技巧，向读者展示了成功的销售过程和技巧，以帮助读者提升
销售能力。

主题分析：本书的主题是谈论销售并非难以达成，只需要具备正确的心态、技能和方法，每个人都可
以成为出色的销售员。作者通过自己的经验和案例，强调了积极的心态和精准的销售技巧的重要性。
他认为，只要相信自己并不断学习和提升，任何人都可以成为销售高手。

人物评价：本书中的主要人物是作者马世明。作者以自己的销售经验来作为示范，并通过自己的成功
和失败经历，分享了他的成长历程与经验。作者具有坚定的信念和对销售的热情，他专注于提高销售
技巧并不断创新，能够帮助他人提升销售能力。他的人物形象在书中得到了积极塑造，读者可以从他
身上学习到很多有价值的销售知识。

文学手法分析：本书采用了实例讲解的方式，以生动有趣的案例来说明销售中的关键问题。作者通过
对零售销售、企业销售和团队管理等方面的案例分析，结合自己的观察和总结，形成了一套实用的销
售理论和方法。此外，作者还使用了一些修辞手法，如隐喻、排比、反问等，以增强语言的表达力，
使读者更容易理解和接受。

社会影响：随着市场竞争的日益激烈，销售已成为各行各业中至关重要的一环。《成交没你想的那么
难》通过分享销售技巧和成功案例，引导读者正确的处理销售问题，并提供思路和方法来克服销售困
难。这本书激发了读者的销售潜力，帮助他们提高工作效率和成交率。在很大程度上影响了销售行业
的发展和销售人员的态度和技能。

总结起来，《成交没你想的那么难》是一本以销售为主题的畅销书，主要聚焦于作者的亲身经历和案
例，通过分享实用的销售技巧和方法，帮助读者提升销售能力。本书以积极的态度和精准的销售技巧
为核心，影响了销售行业并激发了读者的销售潜力。
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