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前言

你将读到的这本书能帮助你有效提高销售业绩。
本书是基于我在不同行业里超过30年的销售经验写成的，里面每一页的内容都在实践中经受了严酷的
考验。
上千个不同行业的数万名销售人员使用本书中讲授的方法和技巧，成功地跻身各自领域最顶尖的销售
人员之列。
从1981年起我开始在销售研讨会上讲授这些方法和技巧。
我的销售研讨会办得非常成功，参加的人很多，培训效果也很显著。
1984年，我的讲授被录制成录像带。
该录像带后来由芝加哥的Nightingale-Conant公司在1985年开始发行，到今天已经成为历史上销售类里
最畅销的录像带。
1987年，我的销售研讨会更新了很多，并被制作成了由35个子节目组成的专业销售培训节目，命名为
《新销售心理学》。
美国和加拿大无数的销售人员，参加了这些销售研讨会。
大部分销售人员的业绩都显著增长了，有的业绩甚至是在一夜之间增长的。
现在这些实际、有用的销售方法已经被翻译成了14种语言，在31个国家讲授，其中包括日本和中国，
也许是世界上最流行的销售培训了。
其实在我面向公众讲授这些方法前，我已经对上万家公司，超过百万的销售人员讲授过这些方法和技
巧。
很多运用这些方法的销售人员向我反馈，利用这些方法和技巧，他们迅速提高了自己的销售业绩，个
人收人也翻了一番甚至翻了三倍，销售生涯发生了革命性的变化。
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内容概要

本书共分为十章，分别为：第一章 销售中的心理学；第二章 挖掘自身的最大潜能；第三章 进行个人
发展规划；第四章 认清销售的本质；第五章 销售这门职业；第六章 刺激人们购买；第七章 影响购买
决定；第八章 开发潜在客户；第九章 怎样做有力的销售陈述；第十章 结束交易：成功就差这一步。
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作者简介

　　博恩·崔西，世界一流职业演说家、权威销售培训师。
他出身贫寒，却靠自己的努力跻身大师之列，受到比尔·盖茨、杰克·韦尔奇、巴菲特和戴尔等商界
领袖的赞赏和推崇。
超过2／3的世界500强企业都在运用他的销售系统和策略。
本书中，他将自己经受三十多年实践考验的成功销售经验毫无保留地呈现在读者面前。

　　博恩·崔西出版图书近五十本，远播五十多个国家或地区。
其《销售中的心理学》《吃掉那只青蛙》《博恩·崔西完美飞行》《卖掉博恩·崔西》等书在国内出
版后迅速荣登畅销书榜。
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章节摘录

插图：在检查阶段，你得有技巧地问一些问题。
这些问题是你经过精心准备的，包括提问的顺序都是精心安排好的，目的是让你对客户的状况能够彻
底了解。
直到你的检查结束，你认为这个客户是可治愈的，你才可以进人第二个阶段。
第二个阶段是诊断阶段。
在诊断阶段，你需要向客户复述你的检查结果，再次确认你发现的这些症状是客户正在经历的。
你可以再多问些问题来确认和相互佐证，你和客户双方都必须要认同这个诊断。
一旦双方对诊断的结果达成一致了，而且你也准确地嗅到了可治愈的条件是存在的，你就可以推进到
第三个阶段了。
这第三个阶段就是开处方阶段。
在这个阶段，你要向客户展示根据你的诊断结果，考虑到客户的各种具体情况，你的产品或服务是目
前可获得的治愈最佳方案。
你告诉客户这种治疗方案可以立即让“疼痛”消失，或者缓解目前的“疼痛”，同时你也要指出你的
产品或服务的缺点或可能的副作用。
最后你总结道，综合来看，你建议的这种产品或服务是所有解决方案里面最适合客户的。
将产品销售给客户的这种专业销售过程，会让销售进展更为顺利，并在较短的时间里取得较好的销售
结果。
4.成为战略思考家优秀销售人员都是战略思考家。
他们设定清晰的目标，制订有组织的行动计划去实现目标。
他们先思考，再行动；先计划，再工作。
他们预先已明确地知道怎样从现在的地方去到他们想要去的地方。
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媒体关注与评论

在销售这个领域中，我从未见过像博恩。
崔西这样思想丰富的人。
　　——杰克·韦尔奇
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