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内容概要

成功，三分天注定，七分靠打拼。
在这个物竞天择、适者生存的时代，每个人都应该找到适合自己的位置。
然而，竞争是残酷的，毫无“情面”可言。
常言到：“莫斯科不相信眼泪”!不能对任何人抱有幻想，一切只能靠自己去争取。
作为销售新人，面对竞争，更要以千倍的热情、万倍的勇气去披荆斩棘，只有这样，才能保证在事业
中的持续发展。
只有这样，我们才能站稳脚跟。
     “忍别人之不能忍，干别人之不愿干”!这才是优秀销售人员的精神写照。
     销售工作的成败与否关键在于一颗奋力拼搏之心!一颗永不言败之心!一颗聪慧好学之心!俗话说得好
：“世间自有公道，付出总有回报!说到不如做到，要做就做到最好!”当你撒下辛勤的汗水，必然会
收获丰硕的果实。
         人人渴望成功，但不是人人都能成功，付出总有回报，并不见得回报会轻易到来。
理想的路上，仍然是梦想者多，付出者多，实现者少。
作为刚刚踏入销售行业的新人，如何才能在工作中做到驾轻就熟、出类拔萃?在通往成功的道路上，新
人到底要经历些什么关卡?怎么炼就“过五关，斩六将” 的本事，闯过重重难关，到达成功彼岸? 如果
您能仔细的阅读《从销售新人到业绩冠军》，您定将获得满意的答案。
     因为《从销售新人到业绩冠军》不同于以往的销售类著作，在书中我们力图追溯销售的本源，抓住
销售与人类须臾不可分离的特点，提炼出了销售新人必须面对的七道难关：面子关，思维关，礼仪关
，推销关，谈判关，客户关，管理关。
通过对这七大难关的逐一讲解，力图使销售新人用最短的时间完成从销售新人到销售高手的蜕变。
     《从销售新人到业绩冠军》操作性强，能够给读者提供很多具体的指导和帮助。
本书抓住现代销售理论的核心概念，集中介绍了销售实践中的一些具体操作技巧，比如怎样面对销售
失败，怎样面对客户的刁难，怎样发掘新客户，怎样谈判等，将原本庞杂枯燥的营销学进行了全面系
统的梳理，因此，《从销售新人到业绩冠军》虽篇幅有限，却撷英集萃，囊括了现代销售学的精髓。
     我们相信《从销售新人到业绩冠军》必能成为您在销售实践中的良师益友，帮助您在事业上走出误
区，迈向成功! 编者
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作者简介

李殿益，国内资深投资管理专家，营销专家，“价值投资管理”理论的提出者与推动者，任职于中石
油吐哈油田分公司，并为唐人文化集团公司等多家大中型企业作投资、营销管理顾问。

　　曾创作个人学术论文集《价值投资与人性营销》等经管专著，其精湛独到的本土化管理理论，在
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