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前言

中文版序开启未来销售新时代首先，要感谢你拿起了这本《全新销售》 。
在你开始翻阅这篇中文版序时，也就意味着我的工作已经完成了一部分——当然，并非全部。
如果你现在正在书店里捧着这本书，正琢磨要不要买它，那么，我必须现在说服你买。
如果你已经买了，那么，我必须说服你真正把后面的内容读完。
换句话说，这篇中文版序就是一次有关销售的说服——至少有一部分是。
而这，正是本书的核心。
当今时代，无论你以何种方式谋生，都是在销售。
无论你在中国、美国，还是世界其他任何地方工作，都有可能投入相当大一部分时间来尝试说服他人
。
你可能真的在卖东西——说服顾客购买移动电话服务、化妆品或者批发海鲜。
事实上，放眼全球——从波士顿到巴塞罗那再到北京，大约有 10%~15% 的人靠卖东西为生。
但你也可能在从事广义上的销售工作。
比如，在这个星期的某个时候，你是否曾经尝试说服一位董事或雇员去做一件不同的事情，或是以不
同以往的方法去做一件事呢？
这就是销售。
如果你是一位企业家，最近是否曾努力延揽人才到你的初创公司工作呢？
这同样是销售。
在这两个例子中，你是在促成交换——用你拥有的东西，换取别人拥有的东西。
这是销售，但又略有不同。
因为它没有金钱的往来，交易不以人民币、美元或欧元计价，而是以其他单位（多为无形的东西）计
价，比如时间、精力、注意力和能量。
人们的时间，正越来越多地以这种方式用掉——尤其是在中国这个白领队伍不断壮大的地方。
麻烦的是， 很多人对这一现实心存抗拒。
他们认为销售是两面三刀、杀人不见血的狡猾行当。
尽管可以理解，但如今，这种销售观已然过时 了。
就在前几年，销售这一行为，仍然是以信息不对称来定义的，不管是卖自行车、兜售想法，还是自我
推销求职。
卖家所知总是比买家要多。
卖家掌握巨大的信息优势，买家又没有太多选择，也没有还击的有效途径，那么卖家自然会占上风、
耍手段。
我们之所以恪守“买家谨慎”的原则，原因就在于这种不平衡。
但在过去 10 年，在世界的大部分地区，定义销售关系的信息不对称逐渐消失了。
越来越多的交易，不管是销售产品、服务，还是在广义上打动他人的非销售的销售，都改由信息对等
定义了。
今天的买家和卖家大多对信息有着平等的获取途径。
一切，由此改变。
今天，无论买家要购买什么，总有大量选择，还有很多还击途径，他们掌握的信息和卖家一样多，所
以“卖家谨慎”成了需秉持的销售原则。
如果想存活下来，卖家必须更诚实、更开放、更透明。
一如我为这本书所做的调查，也一如世界各地读者们给我的反馈，在“卖家谨慎”的世界里销售，完
全有别于在“买家谨慎”的世界里销售。
它要求我们具备完全不同的素质，掌握不同的技能。
这就为中国提出了一个双重 挑战。
首先，和美国、澳大利亚、阿根廷等世界各地的人们一样，中国的白领也必须发展、打磨出一套全新
的技能。
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 （你会在本书的第 4 章到第 9 章找到对这些技能的说明，以及帮助你提高的一系列工具、技巧和练习
。
 ）其次，中国目前尚未完全进入信息对等的世界。
信息的开放、透明，不仅在人类层面上，更在经济层面上成为社会进步的基础。
从长远来看，商家抗拒信息对等的必然潮流是徒劳无益的。
选择透明，放弃遮掩，公开信息，驾驭这股浪潮，才是通往繁荣最可靠的方法。
中国有着漫长而令人印象深刻的贸易文化，放眼几千年悠悠历史，中国人民表现出了强烈的工作意愿
，人们勤勉不懈，努力适应环境变化。
我希望，本书能对中国读者在今天的销售新天地里纵横驰骋而有所助益。
关于这一点，请让我对如何阅读本书再稍做说明。
本书第一部分勾勒出了一个普适的论点：无论我们喜欢与否，如今所有人都在销售，而销售也已不再
是过去的销售。
本书这一部分内容主要以美国为例，但你在阅读时不妨问问自己：这些概念该怎样适用于中国的经济
环境？
我描述的经济力量跟中国有哪些不同？
又有哪些相同之处？
这对未来又意味着什么？
本书第二部分介绍了在“卖家谨慎”的局面之下，有效打动他人必备的 3 项基本素质。
我希望各位读者对第 4 章多加注意。
换位思考、理解他人利益、寻找共性的能力，已成为当今商业世界最重要的素质。
在本书第三部分，你会看到三种更为技巧性的能力，它们决定了销售的成败。
这里， 我建议你对第9 章投入更多的时间和精力， 尤其是“使之切身” 、 “使之有意义”这两点。
我在世界各地观察到的最令人兴奋的发展趋势之一，就是服务日益转变为经济生活的中心。
正如我在最后一章所述，40 年前，美国管理思想家罗伯特 · 格林里夫提出了“服务型领导”的概念
。
他大胆而富有洞察力地颠覆了传统的组织金字塔，认为领导者应该在组织层级的最底部。
有些人很难理解这一点。
但企业高层慢慢接受并认同了格林里夫的观点：领导者应该先服务，再领导。
服务的意愿，为领导提供了合理的根基。
他的理念也成为过去 50 年管理文献中最受人尊敬的一个观点。
如今，销售领域也正处在这样的关键时刻。
今天，最富成效的产品、服务和创意卖家，无不把自己看成服务人员。
他们首先提供服务，然后再销售——因为服务给了他们销售的合理根基。
中国，是时候打开这扇推进“服务型销售”的历史机遇之门了！
最后，要感谢各位读者给我这个绝妙的机会介绍这些想法。
希望本书在通往全新销售的道路上能与你一路相伴， 对你有所帮助。
为你服务，是我的荣幸！
丹尼尔 · 平克
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作者简介

[美] 丹尼尔·平克（Daniel H. Pink）著名未来学家、超级畅销书作家、趋势专家，TED大会特邀演讲
嘉宾，全球50位最具影响力的商业思想家之一。
全球排名第一的演讲经纪公司华盛顿演讲局演讲家，与该公司签约的名人还有美国前总统里根、英国
前首相撒切尔夫人、美国前国务卿鲍威尔、美联储前主席格林斯潘。
 曾任美国前副总统阿尔·戈尔的首席演讲撰稿人，美国前劳工部部长罗伯特· 赖克的得力助手。
世界知名杂志《连线》特约编辑，《纽约时报》《哈佛商业评论》《快速公司》等的长期撰稿人，也
是全球著名媒体CNN、CNBC、ABC、NPR的商业趋势分析专家。
著有《全新思维》《驱动力》等。
美国西北大学文学学士，耶鲁大学法学博士，蜚誉全球的美国大学优等生荣誉学会会员，杜鲁门学者
奖获得者。
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书籍目录

中文版序开启未来销售新时代 引言成为全新销售的艺术大师 第一部分全新销售时代来临 第1章我们都
是销售人 第2章全新销售的3大推动力 第3章互联时代，从“买家谨慎”到“卖家谨慎” 第二部分全新
销售人才的3大素质 第4章内外和谐 第5章情绪浮力 第6章头脑清晰 第三部分全新销售实践 第7章运用话
术，精彩开场 第8章即兴发挥，巧妙应对 第9章切身服务，赋予意义 译者后记
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章节摘录

版权页：   插图：   内外和谐 在1992年的影片《大亨游戏》中，4名推销员窝在米奇和穆雷房地产公司
芝加哥破旧的办事处。
这些推销员近来的日子过得都很艰难。
一个大雨倾盆的阴沉夜晚，市中心的大老板派来了穿定制西装的冷血食肉动物——布雷克，要把他们
踹进更高的挡位。
 电影里有一个场景：布莱克（由当时年轻帅气的亚历克·鲍德温扮演）培训这些中年男人怎么销售。
他用嘲笑拉开了自己的培训过程，他质疑他们的男人味，用恶狠狠的脏话咒骂他们。
接着，他又转入恫吓。
“这个月的销售竞赛活动，我们要加点内容。
你们都知道，一等奖是一辆凯迪拉克。
有人想知道二等奖是什么吗？
”他举起了一只包。
“二等奖是一套牛排餐刀。
”他停顿了一下。
“三等奖是：你被炒鱿鱼了。
你们懂了吗？
” 布莱克用老式的销售培训为自己的长篇大论做了总结。
他翻出一块黑板，指着自己写下的三个字母。
“A—B—C，”他解释说，“A，always，一定。
B，be，要。
C，closing，成交。
一定、要、成交。
一定、要、成交。
” “一定要成交”是销售殿堂的基石。
成功的销售人员，就像成功的猎手一样，要永不松懈地追逐猎物。
每一句话、每一个动作，都必须为了同一个目标服务：推动交易走向有利于你的结束方式，也就是像
布莱克说的那样，让桌子对面的人，“在订单上签下自己的大名”。
 一定要成交。
这句话十分简单，便于理解，又朗朗上口，令人难忘。
你可以把它看做是建设性意见，让卖家关注交易的结束部分，哪怕生意才开始，或是做了一半。
但随着它依存的条件逐渐走向没落，这一建议的效力也有所减弱。
如果我们只有一部分人从事销售工作，买家的选择余地小，信息不对称，“一定要成交”是明智的忠
告。
但是，如果我们所有人都在销售，没有谁能把持信息优势，布莱克的建议似乎就跟米奇和穆雷办公室
里的电动打印机和报价卡一样过时了。
 重新测绘环境条件，需要对导航方式进行改造。
因此，在本书的第二部分，我将介绍一套打动他人的“ABC”新三样： A，Attunement——内外和谐 B
，Buoyancy——情绪浮力 C，Clarity——头脑清晰 内外和谐、情绪浮力和头脑清晰这三项素质，是根
据大量社会科学研究总结出来的。
在21世纪这个全新销售时代，它们是有效打动他人的新要求。
本章从A（内外和谐）着手，为了帮助你理解这一素质，我想先请你想想另一个字母“E”。
 哪怕只是注入了一丁点权力，也会让人变得不容易根据他人的观点协调自己。
进入对方的脑比进入对方的心更有益。
现在来花点时间做个练习。
如果有人跟你在一起，你可以礼貌地提出请求，占用他30秒钟。
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请对方做如下动作：“首先，用你的惯用手尽快弹5个响指。
接着，再尽快用惯用手的食指在额头上画出字母‘E’。
”这不是开玩笑，请照着做。
如果你此刻独自一人，那先把这个练习保留一下，下次有机会再做。
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媒体关注与评论

《福布斯》作者从艺术和社会科学的角度，提出了销售理论的新观点。
他极为擅长寓教于乐，让你完全忘了自己是在学习。
《金融时报》作者正迅速跻身国际级大师行列。
《华尔街日报》作者的理念和方法值得我们反复揣摩，勇于采纳作者建议的公司越多，结果就越好。
Worth作者是职场、心理和社会学领域最睿智的思想家之一。
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编辑推荐

★《全新销售》是著名趋势专家、TED演讲嘉宾、全球最具影响力的50大思想家丹尼尔·平克的最新
力作，也是作者继经典畅销书《驱动力》《全新思维》之后的重磅作品。
在本书中，作者延续了对于商业未来趋势的敏锐洞察，重新定义了销售：销售不只是卖东西，更是说
服、影响并打动他人。
★如果你与销售有关，这本书要看；如果你自认与销售无关，这本书更要看。
挑战你的观念，改变你的思维，重新定义你的人生。
说服他人，改变自己，从《全新销售》开始！
★平克认为，销售更重要的不是搞定客户，而是做好自己。
他把传统的针对“问题”的销售变成了针对“人”的销售，把商品从“解决问题的产品”变成了“让
人满意的服务”。
书中睿智的见解和方法不仅为销售人员提高销售能力开辟了一个新的途径，也为我们成长为全新销售
的艺术大师提供了深刻的洞见和建议。
中国，是时候打开这扇推进“服务型销售”的历史机遇之门了！
★上海家化总经理王茁、华艺传媒总裁杜子建、《财经》杂志执行主编何刚等22位知名企业家、媒体
人、业界专家 联袂推荐。
★《全新销售》在美国一经上市即登顶《纽约时报》《华尔街日报》《华盛顿邮报》畅销书榜单第1
名，长踞亚马逊销售营销类畅销榜榜首，得到了《福布斯》《金融时报》《华尔街日报》《彭博资讯
》《出版人周刊》Worth等著名报刊杂志的重磅推荐。
在美国，更有由各界专家、学者、资深读者组成的“96人荐书团”为本书的趋势理念而喝彩。
★湛庐文化出品。
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名人推荐
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版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com
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