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前言

目前，以互动、合作、沟通为主要特点的Web 2.0风靡全球，诸如Facebook、维基、Youtube等典型Web
2.0应用深受用户欢迎，甚至成为了很多人网络生活中不可或缺的一个部分。
2.0的风潮不仅刮到了网络领域，而且出现在了销售领域。
近年来，Oracle、WebEx、Genius.com和Syneron等公司都在革新传统的销售方法，实践销售2.0的理念
。
正是因为有了创新的销售理念，这些公司才能对用户需求给予第一时间的反应，才能以更低的成本、
更有效的方式覆盖最广的客户范围，才能在激烈的市场竞争中保持优势。
2007年，包括Genius.com在内的先锋们召开了全球首届销售2.0大会，将销售2.0的概念推向了一个新的
高度，也引起了更多公司销售部门的关注。
那么销售2.0究竟是什么呢？
根据本书的说法，销售2.0是一种创新的销售理念和方法，它使用了Web 2.0和下一代技术，可同时为
卖方和买方带来价值。
如果说销售1.0推崇的是个人主义，那么销售2.0崇尚的就是团队精神；如果销售1.0离不开舟车劳顿的
差旅奔波，那么销售2.0更多地利用了网络和电话技术，节省了大量的成本和时间开支；如果说销售1.0
更是一门艺术，那么在2.0时代，销售也可以具有科学的色彩，能够让您精确管理和控制用户，防止用
户流失。
总之，进入2.0时代，请抛弃传统的销售观念，接受一种高效、合作、精准的全新销售理念。
本书反复提出，向销售2.0转型不是一朝一夕就可以实现的，而是需要一个较为漫长的过程。
因为销售2.0不是一个产品或者软件，它需要公司在战略、人力、流程、技术等各个方面进行转变，每
个方面又涉及许多非常具体的环节，需要周详考虑和全面部署。
例如，就人力而言，公司需要招聘合格的电话销售和网络销售人员，需要让现场销售人员接受可能和
他们发生竞争的同事，并学会怎么与这些同事合作。
在此过程中，人的工作最为关键，也最为困难。
判断一个公司是否实现了销售2.0没有明确的标准，或许，在您向销售2.0迈进的过程中，您的公司就可
以称作销售2.0的公司。
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内容概要

　　互联网和在线交流等高科技革命改变了人们的沟通方式和购买方法，但是尚未引起销售战略的变
革。
销售2.0——一种新的、更好的销售途径，可以用来确定客户并与之交流；它是一种销售艺术，能够在
现今的在线时代不断更新最佳销售实践，创造可预测、可衡量的销售业绩。
　　本书解密了正在浮现的销售2.0潮流，提供了可以在组织中使用的框架；全面论述了为什么要创新
销售，创新销售2.0是什么；讨论了销售2.0的成功案例及启示；展示了如何根据客户机会来配置销售资
源，以实现更好的销售资源分配和区域覆盖。
本书有理、有例、有操作“节奏”，教你如何去实践销售2.0，回避可能出现的各种偏差，正确运用并
不断创新销售2.0。
本书对各类公司的管理者、营销人员有着广泛的指导、参考价值。
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作者简介

作者：(美国)西莉(Anneke Seley) (美国)霍洛维(Brent Holloway) 译者：舒文琼 刘江Anneke Seley，Oracle
公司的第12名雇员，设计了该公司革命性的内部销售组织。
她现在是Phone Works公司的CEO和创始人。
该公司为大小客户提供咨询服务，帮助它们建立和改组销售队伍，以实现可预测、可衡量、可持续的
销售增长。
Brent Holloway，是一名销售业务经理，在高技术公司拥有超过10年的直接销售和渠道销售经验。
他现在在Verint System公司负责一个团队，该团队帮助公司获得大量新增销售收入、利润和客户。
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章节摘录

插图：销售2.0战略：结盟和资源分配销售2.0公司通过市场分析来确定客户的类型和相关要求，将盈利
最高的销售资源分配给最合适的细分客户和市场。
公司最有经验和最昂贵的销售队伍应该关注最大的合格客户或销售机会。
为了让他们的时间和精力发挥最大价值，可以给那些不需要当面交流的销售机会另外分配专门的销售
资源。
这就需要在销售过程的早期对全部买家进行分类，比如划分出地理位置遥远的小型销售机会，以及已
经购买过产品的老客户。
对于这两类群体通常可用低成本的销售资源来满足，比如电话和在线技术。
销售2.0战略就是要充分发挥成本最高的销售代表的价值，同时保持销售候选队列名单饱满，扩大客户
规模，增加销售收入，降低销售成本，从而为投资者和股东创造最大价值。
销售和营销结盟对于销售2.0来说尤其最要。
这两个部门像一个统一肌体那样工作，共同激发客户兴趣并获得客户，它们的合作范围包括核心战略
决策、客户获取以及关系建立等。
如果没有正确的市场开拓战略，公司就无法享受销售2.0带来的好处，其中具有战略意义的先决条件包
括产品供给、定位、信息传递、定价、目标受众确立以及合格潜在客户的定义、适合客户的渠道的配
置。
如果这些没有事先确定好，那么销售2.0的最初活动以及整个销售基本上就是无效的。
虽然本书没有涉及这些成功的先决条件（很多其他著作详细讨论了这些营销基础），但是我们在后面
分析到的销售2.0实践也可用来检验、完善或修改营销和销售战略。
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编辑推荐

《赢在销售2.0:创新销售获得竞争优势》：互联网和在线交流等高科技革命改变了人们的沟通方式和购
买方法，但是尚未引起销售战略的变革。
尽管在线产品爆炸式增长，人们的购买习惯也受到了影响，然而销售领域似乎有些“后知后觉”，未
能同步发展起来，缺乏切实有效的创新实践。
销售2.0，一种新的。
更好的销售途径，可以用来确定客户并与之交流。
销售2.0是一种销售艺术，能够在现今的在线时代不断更新最佳销售实践，创造可预测、可衡量的销售
业绩。
它不只包含使用新技术来进行销售，它还阐明了在Web2.0时代中何种做法最佳。
《赢在销售2.0:创新销售获得竞争优势》——解密销售2.0潮流开创现代销售技巧勾画商业策略蓝图分
享销售典范经验《赢在销售2.0:创新销售获得竞争优势》解密了正在浮现的销售2.0潮流,为商业领袖和
销售专家提供了一个他们可以在其组织中使用的框架。
作者揭示了为何传统销售技巧不再有效，以及为何必须改变销售方式：讨论了实际使用中的销售2.0列
举了四个行业领先公司.它们如何成功地使用销售2.0提高了利润。
此外.作者还展示了如何根据客户机会来配置销售资源.以实现更好的销售资源分配和区域覆盖。
这意味着将定义销售流程步骤、区分客户和销售机会、使用最有利可图的销售渠道或交流中介来与更
多客户交流。
销售2.0是所有行业中销售队伍的理想目标.它的创新销售实践最终与支持这些实践的Web20技术相结合
，结果是提高了销售的效率，改善了销售结果。
销售活动正在改变：你的业务活动能否随之而变将决定你是否能够取得长期成功。
销售2.0是销售演化过程的下一步。
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