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美国培训与发展协会（ASTD）连续12年的资深会员，美国科特勒营销集团（KMG）中
国区高级营销顾问，圣路可（中国）商务顾问有限公司首席顾问、讲师。从2007年起
连续六年任淘宝大学营销讲师。

在过去五年间出版过《说话的力量》《大客户销售测试与成长》《说话就是生产力》《
成功销售必读的24本书》，以及《汽车销售的第一本书》系列、《用脑拿订单》系列、
《看电影学销售》系列、《销售沟通技巧》系列、《销售红宝书》《企业的狼羊虫：竞
争中谋生存的企业文化》等书。翻译过销售、营销领域的专著8本。
文摘
善于在交换中提三个要求
交换一直在商业社会中起核心作用，我们接着要思考的问题是，秘书答应了吗？在电话
里，巴德一共提出了三个要求。如果你看电影还停留在看情节上，关心的是人物发生了
什么事，那么你学不到任何东西。遗憾的是，多数人去看电影都没有进行过真正深刻的
思考。如果一开始你并没有看出这三个要求是什么，可以重新看一遍。
巴德一共提了三个要求：第一个要求是“娜塔莉，你愿意嫁给我吗”。第二个要求是“
可以帮我接盖柯先生吗”，为了让对方同意把电话转过去，他强调自己只要五分钟时间
。第三个要求是，当对方说“盖柯先生只和投资银行打交道”时，他紧接着跟进了一句
，“那至少跟他说我打来过电话”。
与人交往的时候，连续提出三个要求一般会达到什么效果？
小朋友放学回家以后说：“妈妈，我发现楼上有一个马蜂窝，我想把它捅了。”妈妈想
，这多危险呀，于是说：“你别管它，不能去。”孩子锲而不舍，又提出了第二个要求
：“后湖那里有好多小朋友在游泳，今天天气热，我想去游泳行吗？”妈妈想，那多危
险，最近媒体还报道有小孩溺水呢。于是说：“不行，太不安全了，不可以。”小朋友
接着又提出了第三个要求：“那我看电视行吗？”妈妈说：“这还差不多，你还是看电



视吧。”
其实仔细思考一下妈妈的想法，她拒绝了第一个要求，拒绝了第二个要求，第三个要求
连想都不想就答应了。因为相比较而言，第三个要求相对来说安全多了，而且是在家里
，在她视线范围内。其实小朋友心里想的本来就是要看电视，但是他每次提出看电视的
要求都被拒绝。每次问：“妈妈我看电视行吗？”妈妈都说：“那哪成啊，作业写了吗
？”这次变了一个方法，先提第一个要求有危险性，第二个要求仍然有危险性，第三个
要求不那么危险，妈妈很容易就答应了。
在电话推销任何产品的过程中，比如跟对方约见时，销售员说，“我能见你吗”，“我
能占用你两分钟的时间，跟你讲一个全新产品吗”，对方通常不答应。销售员应该想一
想，自己给了对方想要的吗？想占用别人的时间，对方却并不知道你给的东西，有没有
价值。交换需要设想自己拿什么有价值的东西跟对方交换，既然你希望从别人那里得到
东西，那么你给了别人什么东西？
我给很多企业的销售人员做过培训，许多销售人员仅会一件事——向对方推销，推销，
再推销——从来没有站在对方角度去考虑问题。当然如果对方有需要，一定要采取积极
的行动。常见的情况是：提一个要求被对方拒绝了，就提不出第二个要求了，只能挂断
电话说“下次再打电话”。
总结一下，从这个电影片段中你学到了什么？对别人连续提出三个以上的要求，如果都
得不到想要的结果，至少可以要求“至少跟他说我打来过电话”。学会了这一点，你能
够把握交换机会吗？能够主动发起一次交换吗？ 交换由需求决定
当你去一个陌生城市旅游，不知道怎么到达目的地，你去询问路人的时候，对方告诉你
了吗？如果对方告诉你了，你得到想要的价值了，对方得到了什么价值？在办公室里，
你忘带某种东西了，对同事说“能不能借我看一下”，如果同事借给你了，你得到价值
了，同事得到了什么？如果一条街上都是卖茶叶的，你也准备开一家卖茶叶的店，设想
一下，大家卖的都是同样的产品，你能为客户增加什么价值？这些价值，已经有店铺提
供了吗？你能提供什么额外价值？可能你会说比他们便宜就是价值。
这里要引入另一个重要概念——价格。价格与价值有关，如果你能提供额外的价值，就
不需要降价。很多商家想的只有一件事：实在不行就降价。也就是说，在价值方面没有
过关。
经商的本质是交换，交换中起决定性作用的是价值。在交换中决定双方价值的是什么？
你病得很严重，想得到什么价值？你想缓解痛苦，想要身体恢复健康，这就是价值。你
会采取什么行动去寻找这个价值？去医院交换，要找医生。这时候，医生对你有什么价
值？你希望从医生那里得到去除痛苦的方法，医生希望从你这里得到什么？答案当然是
钱。这时候谁决定价值？如果医生说“10块钱可以暂时去除痛苦，1000块钱可以永久
去除痛苦”，你可能会毫不犹豫地给他1000块钱，希望能够永久去除痛苦。这时价值
是由谁决定的？是医生。
但如果你病了，走进一家医院后，发现这家医院有5个医生都没事干，谁决定价值？你
可以说“我出100块钱，谁愿意帮我去除痛苦？”也许马上就有人答应了，因为他们5
个都闲着。
可见，是什么决定交换中彼此双方的价值，是需求。你有需求，给你看病的人也有需求
。双方都有需求的情况下，人数少的一方决定价值。如果有10个病人，只有1个医生，
那么医生决定价值；如果有10个医生，只有1个病人，那么病人决定价值。
在上一部分里，我们分析了影片《华尔街》中的一个片段，从这个片段中，我们可以学
到一些经商要诀。电影是现实生活的一种反映，观摩现实生活，总可以得到一些启发。
娱乐与学习并不冲突，我国古代就有寓教于乐的说法，当然，那是从老师的角度说的。
从学习经商的角度来说，可以寓学于乐。 P7-10
序言
看电影也能学经商 这本书要介绍一个有趣的主题——看电影学经商。
从前有个人很虔诚，他问牧师：“我祷告的时候能不能抽烟？”牧师说：“你祷告的时
候要虔诚，怎么可以抽烟？”这个人想了想，又问：“那以后我抽烟的时候能不能祷告
？”牧师说：“那是可以的，抽烟的时候完全可以祷告。”
经商是需要学习的，没有人天生就会经商。有人可能会说，某某天生就是个经商奇才。
这话并不准确，经商中有很多规律和要诀，他一定是经过大量实践，碰过很多次钉子，
遇到过很多挫折，才逐渐摸索和领悟到经商的要诀。经商的时候能看电影吗？可能你会
说不能，那我们模仿上面这个小故事换一个说法，看电影的时候能学习经商吗？



这本书讲的就是看电影学经商。经商有许多规律，但也有一个本质，这个本质反映出一
切经商的要诀是交换。交换有两种：一种是一对一的交换，另一种是一对多的交换。人
们通常拿货币去交换自己想要的商品，而商家用自己精心设计、制作、包装漂亮的商品
交换自己想要的货币。
如果你想经商，想创业，请思考一下：你准备拿什么来交换？经商这门学问并不是自然
存在的。人类早期是以农业文明为主的自给自足形式，一切食物都自己解决。当人们解
决了温饱以后，就开始了交往，开始有了更多想法。养牛的人希望吃到土豆，种土豆的
人希望吃到面包，会烤面包的人希望喝到牛奶，提供牛奶的人希望家里有一口锅……
农业文明发展到一定阶段后才开始交换。早期的交换是物物交换。后来，人们的交换中
开始使用一种等价物，即货币。比如两块钱可以换来一杯饮料，用饮料就换不来其他东
西了。
当然商家可以用一万瓶饮料换来两万块钱，用两万块钱换来一台笔记本电脑和一台电视
机。这样他就可以通过笔记本电脑上网，通过电视机看电视节目，看节目的时候顺便学
习经商。
即使在美国这样发达的国家里，也是到了1908年才开始有计划、有组织地培养商人。
那一年哈佛大学成立了商学院，授予学生MBA学位，教授学生如何经商。商学院的每个
学生在第一年学习中都要学400个案例，没有固定书本，一切都来源于市场实战。
商场如战场，要学习经商，哈佛大学给我们树立了榜样。除了让学生在实际案例中学习
，多媒体教学模式兴起后，他们还开发了一种全新的教学模式。每个哈佛商学院的学生
一年至少要看20部影片，通过看电影的形式来学经商。
其实每个人都可以尝试这种方法，在看电影的同时学习经商。
不是坐在教室里，不是坐在书桌前，不是拿笔和纸去记录，而是通过实战观察，通过对
影片的感悟来学习。从这20部影片中，我们选出了5部提供给读者。
在哈佛商学院，这些影片每个学生至少要看5遍以上，看完以后还要集体讨论，说出自
己的见解和评价。在交谈过程中，他们轻松掌握了经商的核心本质。这也是本书的初衷
和最终目的。
店铺评价
· · · · · · (收起) 
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