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编辑推荐

谁，可以让沃伦�巴菲特、比尔�盖茨、杰克�韦尔奇、迈克尔�戴尔坐在台下乖乖听
讲？谁，曾在全球80多个国家举行演讲，拥有超过500万名学生和追随者？他，就是全球
**销售培训大师——博恩�崔西。
《销售中的心理学（经典版）》，是全球销售人员的超级偶像、世界**销售培训专家博
恩�崔西的*经典力作，也是湛庐文化重磅推出的销售类作品。本书根据其在美国畅销25
年的销售培训课程改编，已有数百万人而他的思想或获益，个人绩效实现两倍三倍，甚
至四倍的增长。
作者的思想已遍布全球80多个国家，有1000多家公司因他而获益，本书所介绍的销售系
统及策略，已被全球超过2/3的世界500强企业采纳，其中包括IBM、福特、惠普、联邦快
递等。
作者的销售思想得到了股神沃伦�巴菲特、微软公司董事长比尔�盖茨、通用电气前CE
O杰克�韦尔奇、戴尔公司CEO迈克尔�戴尔的一致推崇。 

      更多好书尽在湛庐文化专卖店 

 

内容简介

《销售中的心理学（经典版）》是全球商业巨擘最推崇的销售大师博恩�崔西的经典力
作。本书改编自美国最畅销的销售培训课，该课程在美国已连续25年创下有史以来的最
高销售记录。崔西，作为全球销售人员的超级偶像，他的这本书在全球销量已超过100万
册，众多销售人员因为聆听他的思想而成为百万富翁。
在书中，博恩�崔西以其30多年的实战经验，揭秘了最高效、最实用的销售必杀技，教
你引爆自己的大脑摸透客户的心理，让你学会如何卖得又多、又快、又轻松，让你的绩
效在数月、数周内翻两番、翻三番，甚至翻四番。
人们为什么会应付你？人们为什么会后悔其采购决策？人们为什么会相信自己人的话？
人们为什么推迟签约？人们为什么总是要你证明你自己？人们为什么就是不买你的产品
？⋯⋯作者深入研究了销售过程中涉及到的人，以及人的行为反映出来的现象，找到了 
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“销售心理”这一成功秘诀。从本书中你将要学到的策略和技巧，在各行各业收入最高
的销售人员都在用着它们。它们是经过试验和证明的。你使用这些方法越多，你从中获
益就越多，你将成为最拔尖的10%，并成为世界上收入最高的人之一。

作者简介

【美】博恩�崔西（Brian Tracy）
世界*销售培训大师，全球500强一致推崇的绩效思想家，C.P.A.E.美国演讲家最高荣誉获
得者，博恩�崔西国际教育集团董事局主席兼CEO。
他亲自培训过500多万名销售人士，每年约有25万人参加他的培训课程，其课程在美国连
续25年创下有史以来的最高销售纪录。沃伦�巴菲特、比尔�盖茨、杰克�韦尔奇、迈
克尔�戴尔等人都曾聆听过他的讲座。
他在全球80个国家成功举办过5000多场专题演讲和研习会，为1000多家公司提供咨询服
务，其中包括IBM、福特、惠普、联邦快递等众多世界500强企业，有超过2／3的世界50
0强企业已经和正在运用他的销售系统和策略。
他还是畅销书作家，迄今为止，他出版了40多种图书、300多种相关的录音带和录像带，
很多作品被翻译成20多种语言，远播世界35个国家。
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前 言

我成为百万富翁的故事
本书的目标是让你掌握一系列可以立刻派上用场的理念、策略和技巧，使你能够迅速和
轻松地提高销售业绩。在接下来的章节中，你将学会如何让自己以及自己的销售生涯取
得超乎想象的成功，如何让自己的销售额和个人收入在数月、数周内翻两番、三番，甚
至翻四番。
本书是在我的语音课程“销售中的心理学” （The Psychology
ofSelling）基础上编写的，该课程在国际上大获成功，一经制作，就被翻译成 16
种语言，在 24个国家使用，是有史以来最畅销的专业销售培训课程。
成为百万富翁
根据对该课程毕业生的跟踪调查和研究，聆听和应用我这个课程而成为百万富翁的销售
人员要多于参加任何其他销售培训课程的人。我曾经亲自使用该材料在全球范围内讲课
，培训了50 多万名来自各行各业、数千家公司的销售人员。效果真的很好！
我的故事
显示全部信息

媒体评论

比尔�盖茨
微软公司董事长
博恩�崔西教会了我们如何去思考。
杰克�韦尔奇
通用电气前CEO
在销售这个领域，我还从未见过比博恩�崔西思想更丰富的人。
迈克尔�戴尔
戴尔公司CEO
从博恩�崔西身上，我了解到什么叫追求卓越——他教给我们如何做一个有方法、有灵
魂、有智慧的商业领导者。

在线试读部分章节

销售中的十万个为什么
孙路弘
著名营销及销售行为专家
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心理学是一门研究心智与行为的科学，它采取实证科学的研究方法，透过实验和观察来
检验假设，研究对象主要是人类，但也有些心理学家以动物作为研究对象。威廉�
詹姆斯（William James）是美国的哲学家和医生，也是当代心理学的创始人之一。他在
1890 年给心理学下的定义是：“精神生活的科学。”按照詹姆斯的定义，心理学是关于
心灵和大脑的，可是，尽管心理学家的确研究大脑，但我们对大脑是如何工作的现在还
知之甚少，还不能理解在经历和表达我们的希望、恐惧和愿望时它所起的作用；不能理
解在我们从生孩子到看足球那样纷繁复杂的行为中它所起的作用。实际上，要直接研究
大脑几乎是不可能的。于是，心理学家通过研究我们的行为，发现了更多的东西，并且
运用他们的发现，衍生出关于我们内部情形的种种假设。
《销售中的心理学》就是在研究销售过程中涉及的人，以及人的行为反映出来的现象。
比如，在销售过程中，销售人员具备什么样的自我意识。在访问客户以前，你认为可能
客户不会签约，这就是一个自我意识，因此对方不签约的可能性就真的非常高。但是，
一个自我意识说，如果对方不签约，那么对方真的会损失一个千载难逢的机会，无法实
在地体会到我的产品给他的生活带来的改变。具备这个意识的人就可以在遇到挫折、遇
到拒绝的时候调动内心的意识出来，向客户显示更加有震撼力的一面。
在一次招标会将要结束的时候，客户的几个决策层的人已经明显表示了不会采购
IBM的主机设备，而会采购另外一家的系统。招标会主持人宣布，今天长达 4 个小时的
招标会结束。话音刚落，IBM的销售顾问提高自己的音调说，能否再给我两分钟的时间
。会场静了下来，主持人让开了话筒，IBM的销售顾问沉着地说：
“作为一个销售人员，展示了自己的产品，讲解我们的产品为客户带来的利益和好处以
及能解决的问题后，我就完成了任务，应该离开这里了。毕竟，我已经完成了作为一个
销售人员的一切任务，决策采购谁的设备那是企业你们各位老总的事情。但是，作为一
个IBM公司的员工，作为对企业采用大型设备主机有透彻了解的工程师，我不得不说，
在这次招标结束后，没有采购IBM的设备，那不是公正的。客观地从企业实用性和质量
可靠性的角度来评价，这不是一个经得起考验、经得起推敲、经得起历史检验的招标，
毕竟IBM主机目前是公认的行业标准，在市场中是领先的。我的话说完了。”
让人没有想到的是，招标委员会重新进行了审核，真的发现了其他企业在内部通过不正
当手段进行的活动，因此，最后 IBM赢得了这次竞标。一个将要失败的销售顾问，一个
将要定案的招标结果就这样逆转了。
显示全部信息
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