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内容概要

[内容简介]
l  《销售的革命（经典版）》系全球销售研究领域泰斗、SPIN销售法创始人雷克汉姆重磅巨作！
到目前为止，全球公认的销售模式只有两个，一个是以施乐为主导的专业销售技巧，另外一个就是以
雷克汉姆耗费12年时间创立的SPIN销售法。
SPIN的成功，让IBM、摩托罗拉、施乐等世界500强企业聘请雷克汉姆进行销售管理研究，其研究成果
汇集成册，便是这本《销售的革命（经典版）》。
如今，雷克汉姆创建的全球权威销售咨询、培训和研究机构哈斯威特公司，仍在贯彻着《销售的革命
（经典版）》中关于销售的革命性理论。

l  《销售的革命（经典版）》能为你的事业、人生带去一场革命！
“从合格到优秀，再到卓越的营销人，5本必读书，第一本就是《影响力》。
”随着《影响力》的持续热销，这句书封上的宣传语已被不少营销人牢记于心。
很多人不断追问，余下的四本到底是什么书呢？
毫无疑问，《销售的革命》就是五本必读书之种的第二本。
这本在20世纪末改变了全球销售格局与模式、为企业销售、销售团队以及销售管理带来划时代革命的
书值得被放在这样的一个高度，接受营销人员的顶礼膜拜。

l   国内营销及销售行为专家孙路弘权威解读！
国外理论在中国的命运如何？
很多人会回答，水土不服，或是国情不容。
但绝大多数时候，你只不过是掉进了误读的陷阱。
那该如何正确阅读《销售的革命》呢？
我们联手国内著名营销及销售行为专家、畅销书《用脑拿订单》系列作者孙路弘，专门为读者打造了
每章章前的“专家导读”，助你读懂、吃透《销售的革命（经典版）》，迈出成为优秀营销人的坚实
第二步。

l  《销售的革命（经典版）》深入说明了成功的销售队伍怎样才能打破传统的方式，转变为用多种销
售方法和模式武装起来的强大力量，满足当代消费者的复杂需求。
内容包括：全新的购买现实――客户是怎样变革其购买决策方式的；日渐明朗的三大销售模式（交易
型销售、顾问型销售和企业型销售）分别应用于何时，为什么采用错误的模式会导致失败；如何利用
技术来为客户增加价值；如何利用渠道来为客户创造和获取价值；如何有效地利用新的评估概念；如
何应对改变销售方式所面临的困难重重的挑战，等等。

[编辑推荐]
l  接棒《影响力》，卓越营销人必读的5本书之二，销售人士必读。

l  本书作者尼尔·雷克汉姆是全球销售研究领域泰斗、SPIN销售法创始人。
超过六成的500强企业均是他的客户。
他利用12年时间，横跨23个国家和地区，遍历27个行业，耗费在今天价值3000万美元的资金，创
立SPIN销售法，开启了销售领域划时代的革命。

l  国内著名营销及销售行为专家、畅销书《用脑拿订单》系列作者孙路弘权威解读！

l  湛庐文化出品。
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书籍目录

第1章新销售：从传播价值到创造价值001 专家导读“销售”的中国视角 销售和营销的区别是什么？
 销售队伍的作用到底是什么？
 从何处着手创造新价值，增加利润还是降低成本？
 如何基于客户对价值的需求来划分销售队伍？
 第2章新采购：价值如何重新决定采购决策035 专家导读“采购”的中国视角 什么因素促使客户的购
买观念发生了变化？
 产品生命周期成本的转变意味着什么？
 供应商数目的减少对采购有什么影响？
 为什么要细分供应商？
如何细分？
 第3章应对新采购：三种新销售模式067 专家导读探索新销售模式 如何在整个采购过程中创造价值？
 价值创造过程中哪些新销售模式应运而生？
 什么是关系销售？
 销售模式与客户类型、销售策略与采购策略如何匹配？
 第4章新的交易型销售：从利润丰厚到利润微薄099 专家导读交易型销售的中国策略 交易型销售只是
小规模销售吗？
 如何在交易型销售中生存？
 第5章新的顾问型销售：从销售高手到企业价值127 专家导读顾问型销售在中国的命运 顾问型销售可
以在哪些方面增加客户价值？
 顾问型销售在何时能起到最佳作用？
 顾问型销售与交易型销售到底有何不同之处？
 第6章新的企业型销售：从大型销售到深层关系161 专家导读中国的企业型销售现状 企业关系与普通
的销售人员和客户的关系有何不同？
 企业型销售如何为组织双方创造价值？
 建立成功的企业关系的前提是什么？
 第7章销售流程：照亮漫漫长夜的明灯191 专家导读流程在中国的运用 什么是流程思考法？
 如何设计个体流程？
 优秀的流程有哪些特征？
 第8章重新思考渠道：创造并获得价值227 专家导读中国的渠道问题及思考 渠道在价值创造中有什么
作用？
 渠道创造价值的潜力何在？
 第9章改变销售队伍：加快变革的新时代255 专家导读读一本书：改变自己 对销售队伍的变革有哪些
忠告？
 销售队伍的变革需要哪些手段？
 如何考核不同类型的销售队伍？
 译者后记305
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章节摘录

版权页：   哪种销售模式最好 三种销售模式（交易型、顾问型和企业型）都有各自的特点，但不能将
它们看成是有等级的。
顾问型销售确实与交易型销售不同，但它并不是先天就更好或更完美的销售模式。
销售队伍最常犯的一个战略性的错误是企图将交易型销售转为顾问型销售，或将顾问型销售转为企业
型销售。
犯这种错误很正常。
毕竟，每个人都想创造客户价值，顾问型销售比交易型销售能创造出更多的价值，而企业型销售创造
的价值最多。
沿着价值阶梯攀升似乎是一个聪明的策略。
 这是一个很常见的甚至是很容易理解的错误，但它却能导致价值的毁灭。
在交易型销售的情况下，不可避免地存在着巨大的价格压力。
很多销售队伍出于本能，将顾问型销售当作救命稻草，以避免通过削价赢得竞争。
遗憾的是，这往往是一种双重打击。
由于转变为顾问型销售毫无疑问会增加成本，但可能不会增加利益，因此破坏了价值。
如果没有“新的信息”提供给购买者，也没有能力解决其新出现的问题，那么顾问型销售不仅不会创
造出利益，而且还会危害到你的竞争地位。
最明智的做法是勇敢地面对交易型销售的情况，并在交易型销售中采取能帮助你生存甚至是茁壮成长
的策略。
与其试图寻找增加利益的方法，不如通过剥离成本，即使用低成本的渠道和销售模式来寻找适应价格
灵敏度的方法。
你甚至可以将重点放在从交易型销售中获取利益上。
在下一章中将进一步讨论这些策略，它们与以顾问式的努力帮助交易型购买者的策略相比，成功的可
能性更大。
 当公司试图转变为企业型销售时，这种尝试也同样容易被人理解，但问题会更加严重。
企业型销售，经常是借用“合作”或“策略联盟”名义，似乎像是为卖方编织的梦。
他们锁定一个关键客户，不再采用每天持续讨价还价的方法，而是去开发巨大的新的机遇。
如果情况恰好如此，那毫无疑问，会对企业型销售有巨大的推动作用。
但是，当先决条件不符合或用错误的方法来处理时，那个“梦想的客户”就变成了卖方最可怕的噩梦
。
很多时候，卖方都有对企业关系不切实际的期待，有时会假想这种关系可以免除为客户持续创造价值
的必要性。
事实上，这种关系只是拥有新的机会和创造价值的不同方法。
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后记

去年重新翻译《销售的革命》这本书时，曾把我与他人合译的、于2002年出版的第一版的《销售的革
命》找出来做参考。
那是我的第一部翻译作品，重新读来，感觉笔触是如此青涩稚嫩，以至于很多内容都晦涩难懂。
这几年，我利用业余时间陆陆续续翻译了其他一些作品，包括《微软营销秘笈》《现代销售之父：帕
特森的销售策略》等。
翻译工作非常辛苦，常常占用了我绝大多数的节假日和休息时间，但我依然非常享受这个过程。
因为它使我浮躁的心灵变得沉静，使我对作品的理解力以及书面表达能力得到大幅提高，也使我的知
识面和眼界更加开阔。
我愿意一直这样痛并快乐着！
相信读者朋友们会通过我的一系列译作看到我的成长，也希望朋友们能够指出作品中的不足之处。
最后，感谢家人以及章鸣煜、杨光久、洪亿民等好友对我的翻译工作的支持和帮助。
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编辑推荐
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