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《博恩·崔西销售圣经》共分为十章，分别为：第一章 销售中的心理学；第二章

http://www.allinfo.top/jjdd


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。

作者介绍: 

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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“自我概念”：业绩的驱动力 自我概念组成三要素 成功销售的主要障碍
第一重要的工作是什么 自我形象修正 本章小结 第二章 挖掘自身的最大潜能
对时间的态度决定一切 销售的七个心理法则 七个提高心理适应力的练习 细节决定成败
自我潜能开发 改变潜意识，提高销售业绩 销售中的心理预演 本章小结 第三章
进行个人发展规划 从价值观和愿景开始 明确你的价值观 敢于梦想才会成功
写下你的使命陈述 对境况进行分析 审视个人生活现状 零基础思考 自我分析
你的关键成功因素是什么 分析你的公司 市场分析 提高能量回报水平
战略计划让销售更简单 多次拜访巧用“里程碑方法” 本章小结 第四章 认清销售的本质
购买的主要障碍是什么 风险：销售的关键因素 销售的新模式
倾听：销售成功的关键之一 成功销售应该如何倾听 建立长期关系的重要性
友谊是销售的基础 关系建立的七大步骤 销售需要信誉 本章小结 第五章 销售这门职业
好方法成就销售精英 专业销售的基本过程 做一个优秀的思考者 销售的关键“部件”
需要让别人评价你的表现 持续改善的惊人结果 销售的关键成功因素
优秀表现的定点超越 持续改善 大客户销售中的过程分析 本章小结 第六章
刺激人们购买 人们为什么购买 区分第一动机和第二动机 敏感点式销售 激励因素 vs.
非激励因素 产品的四个组成部分 质量，服务，价值和价格 阻碍销售的消极因素
公司为什么购买 销售人员就是购买动力 他们为什么购买 本章小结 第七章
影响购买决定 根据会见对象确定穿着 职场中关于着装的争议 应该为着装花多少钱
需要注意的其他方面 别让气味毁了销售 视觉效果也会左右销售 模仿客户的身体语言
创造有助于购买的办公室环境 说话方式也是信息 增加词汇量 不要忽略触碰的重要性
本章小结 第八章 开发潜在客户 识别黄金潜在客户 一定要问自己的问题
按时间划分客户类别 潜在客户的四种类型 远离难打交道的潜在客户 顶级的潜在客户
潜在客户哪里找 开发潜在客户中的大客户 开发潜在客户的电话技巧
对客户的提问做好准备 克服开发潜在客户的恐惧 在销售中应用条件反射原理
练习公众演讲 开发潜在客户的心理预演 勇敢迈出第一步 首次销售拜访的四种开局方式
两步销售法 本章小结 第九章 怎样做有力的销售陈述 利用差距分析 做销售就要会提问
保持控制权的三种问题 提问题时三个最有用的词 回答客户没有问的问题
使用证明——获得超级信任的关键 一定要回答的问题 看人下菜碟 如何认清客户类型
做你自己 把握销售过程 在合适的时间报价 建立关系，从自身优势开始
用提问找到客户问题 提出解决方案 把握购买过程 活用“四”的法则 销售中的敏感点
“铭刻在心”销售法 销售陈述的工具 理顺销售陈述过程 获取信任，提高购买温度
TDPPR法 本章小结 第十章 结束交易：成功就差这一步 至关重要的最后一步
为什么最后一步那么难 反对意见的作用 将反对意见归类 处理反对意见的一些基本原则
掌握回应反对意见的时机 回应反对意见 反对意见是怎么提出来的
保留反对意见结束交易 “门把手”结束交易法 当价格阻碍成交时
在合适的时机恰当地谈论价格 “你的价格太高了” 价格 vs. 价值 证明你的产品并不贵
感受—原来感觉—后来发现 一分钱一分货 结束交易 结束交易的十个条件
结束交易时要避免的五种错误 克服结束交易的障碍 发现购买信号 沉默是金



七个结束交易的终极技巧 销售最后一步的最后思考 本章小结
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职场.励志

评论

对于实战很有指导意义！！！~~

-----------------------------
前面几章很有意思，对于现在正苦恼的我很有帮助。

-----------------------------
太平洋保险信用贷款到此一游
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-----------------------------
超级精彩值得反复阅读的圣经

-----------------------------
营销心理学怎么被翻译成这个名字了。。。。

-----------------------------
给不做销售的人依然很大启示

-----------------------------
作为畅销书，其写作手法就是很值得研究的一件事情，看起来还是津津有味的。

-----------------------------
励志学

-----------------------------
读过的第一本关于销售的书籍，还不错。

-----------------------------
他的每一本书读值得读

-----------------------------
对我影响比较大的一本书

-----------------------------
很棒的一本书！

-----------------------------
刚入职场的那两年，这本书给了我及大的帮助，在特定的时期看起来比菲利普科特勒的
市场营销原理更接地气、实用。



-----------------------------
原来做销售时买的，一直带在身边。前三章不论是不是销售都会有很大的益处，

-----------------------------
被国内低估和冷落的好书……

-----------------------------
销售的介绍非常系统，没有很仔细的教销售的方法，而是教你如何系统的去做，不仅针
对销售，而且对整个人生观都有帮助

-----------------------------
书里全是理论派，示例故事浅显，个人不喜欢此类型书籍。

-----------------------------
有些东西是国外那套

-----------------------------
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书评

在中国企业里，老板就是最大的销售（Sales），他们往往集市场总监、销售总监、客
服总监于一身，为了公司发展打头阵，从而开辟新天地。从此角度出发，企业家有必要
读下销售技法方面的书，本书也许是不错的选择。 书的英文名字叫《Advanced Selling
Strategies》直译应该为《做优...  

-----------------------------
博恩.崔西在书里基本都是说上门销售的技巧细节之类，但是很多东西在店面的人员也
可以套用。
个人觉得可取之处：1，销售中的细节问题解释得不错，什么该做，什么忌讳做，都说
得比较明白；2，比较系统，逻辑性很强；3，实用性比较强，我想只有有实际经验的人
才会写出这样...  

-----------------------------
相当系统的关于销售的一本书，没有中国很多所谓营销专家的做作口吻，包含很多心理
学的东西，每章都值得反复翻阅。  
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