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内容概要

　　你是否遇到如下情况：　　客户直接问价，你没有任何余地来介绍产品？
你想知道客户的基本情况，但客户对你戒备森严？
客户找了个懂行的人，对你挑衅性地刨根问底？
客户货比三家，问题繁多，就是不买？
客户用竞争对手的长项来刁难你？
　　人只有在感性的时候才会做决定，必须牢记让客户陷入感性冲动的3个办法。
烂熟于心、运用自如的7个核心销售技能，练就无所不能的销售高手。
如果不能灵活掌握4个沟通技巧，海量的挫折将一直伴随你的销售生涯。
在漫长、购买动机复杂的销售过程中，很难赢得长期订单？
3个理性策略让客户彻底折服。
大客户采购者的关系复杂？
谁是真正决策人？
采购动机难以揣测？
大客户销售技能让你在复杂境况中八面玲珑、游刃有余。
　　在《用脑拿订单》这本书的销量达到5万册后，读者来信超过了1 000封。
在读者的反馈中，主要是跟我核实书中涉及到的一些重要的销售概念和销售思路，以及销售方法、方
式、流程、环节等。
我意识到，在《用脑拿订单》里过多地使用了平时不常用的各种术语，以及比较抽象的鱼骨图，对比
表格等。
我给所有的读者回复了邮件，就他们疑惑的问题进行了详细地解释，并通过举例、案例、比喻等多种
形式重新阐述销售人员必须掌握的各种技巧、能力。
我收到读者的反馈，读者认为这些补救措施起到了非常好的作用，甚至有读者建议将这些补充重新整
理并出版。
出版社在研究了读者来信，以及我的回复后，决定以目前“80后”一代人熟悉的方式重新推出这本书
，借用大量的图解、图示方式来加强读者对内容的理解。
出版社用心良苦，寻找了许多绘图的高手，由于他们对销售理念的理解层次不够，淘汰了许多图形绘
制的高手。
在与出版社编辑的努力沟通下，在多次讲解、阐述、分析、剖析后，卓越的配图作者脱颖而出。
你会看到书中那些栩栩如生的图片生动地反映了销售过程中的必要武功。
　　这本书到处都是有效的销售武器，你应该为自己准备一个库房，用来存储你得到的武器。
将书中任何地方出现的武器都集中起来，写在你的清单中，当做日后你面对客户前要看上十分钟的秘
密武器。
　　你不必从第1页开始整理自己的武器装备。
你可以从书中任何一页开始。
以你有兴趣的点开始是最好的阅读方式。
从最有兴趣的页面开始向前，或者向后扩散，你会发现属于你自己的路线图。
你得到的不仅是一本僵硬的图书，你其实得到了一个活的源泉，你得到了销售的活的灵魂，你得到了
一个实在的给你信心、给你支持的活的背景，获得了坚实的实力。
一本书的价钱得到的不仅是一本书，通过与作者的交流，你得到的是鲜活的销售生命。
书中有作者的邮件地址，你可以确保得到五次与作者邮件沟通的机会。
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作者简介

孙路弘，营销及销售行为专家、高级营销顾问。
畅销书《汽车销售的第一本书》、《用脑拿订单——销售中的全脑博弈》作者。

　　中国营销第一刊《销售与市场》特邀专栏作者。

　　他兼具国内外丰富的营销、销售经验，对国际化的营销、销售行为理论有着自己独到的研究和探
索。

　　他擅长企业营销战略的制定与实施、营销规划、销售队伍的建立以及不同销售模式的实施。
从2000年他便开始与营销大师科特勒兄弟一起工作，深得科特勒先生的赏识。

　　他曾多次代表科特勒营销集团以专家身份应邀参加中央电视台《对话》、《商界名家》、《今晚
》、《经济信息联播》等节目，常有精彩发言和独到观点。

　　他服务过客户有：阿里巴巴、通用汽车、德国奔驰、中国电信、英格索兰、辉瑞制药、通用电气
、腾讯科技、万科集团、施耐德、中达电通等。

　　荣誉：2001年获评“京萃十大优秀培训师”称号，2002年获评《中国经营报》“十佳企业培训师
”称号，2004年获《销售与市场》“十佳作者”称号，2005年获《南方都市报》“中国十大营销专家
”称号。
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书籍目录

第1章　营销销售的核心 　1.从寻找市场到成交客户到底有多远 　2.客户导向的营销布局 　3.营销传播
模式 　4.买方的自我认知范围 　5.卖方的自我认知范围 第2章　优势销售进阶1.0：感性认同的3个要素 
　1.感性沟通 　2.荣辱与共 　3.关系标志 第3章　优势销售进阶2.0：7个核心销售技能 　1.核心销售技
能的测试 　2.行业知识：理性能力、左脑实力 　3.客户利益：理性能力、左脑实力 　4.顾问形象：理
性能力、左脑实力 　5.行业权威：中性、全脑平衡点 　6.沟通技能：感性能力、右脑实力 　7.客户关
系：感性能力、右脑实力 　8.压力推销：感性能力、右脑实力第4章　优势销售进阶3.0：练就销售高
级本领　1.沟通四力　2.销售过程中的3个理性策略第5章　成功的大客户销售　1.对大客户关系复杂程
度的认识能力　2.对大客户处境的认识能力　3.销售人员左脑实力发挥的能力　4.销售人员右脑实力发
挥的能力第6章　左右开弓拿订单　1.失败销售的12条歧途　2.感性（右脑）训练法　3.理性（左脑）
训练法　4.右脑实力洞察客户心思　5.左脑实力快速有效推动销售进展附录1　销售人员全脑水平鉴定
附录2　销售人员的自我评估
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章节摘录

任何销售都非常重视沟通技能。
甚至沟通技能的提高不仅对于销售行为有明显的促进作用，甚至对周围的人际关系的改善都有明显的
作用。
在销售核心技能中，这个技能被看成是一个非常重要的技能。
而沟通中最重要的不是察言观色，也不是雄辩的口才，许多销售人员可能知道答案，会说是“倾听”
。
的确，“倾听”是沟通中的一个非常重要的技能。
但是，比倾听更加重要、更加优先的应该是在沟通中对对方的赞扬。
因此，在测试销售人员的时候，在7个核心实力中，“赞扬”就是销售沟通能力中一个非常重要的指
标和技能了。
其实赞扬他人是一种本能，但是，将“赞扬他人”系统地运用在销售过程中，运用在与客户沟通的过
程中，大家可能还不太熟练。
汽车行业的销售人员应该如何运用呢?有3个基本的方法需要反复练习和掌握。
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媒体关注与评论

　　销售“开光”盛典　　孙路弘老师给我们讲了个玄妙的故事。
　　从前，有许多销售人员，不知道如何从事销售，几次“战斗”失利，精神萎靡、内心焦灼，累死
累活也无法签单。
就算是签单了，成交价格也让老板欲哭无泪。
于是销售人员上山寻求灵丹妙药，一位气宇轩昂的师傅拿出了珍藏已久的“宝典”。
师傅手捧宝典，屏气凝神，顿时乾坤大挪移，恍惚中人们经历了一场开光仪式⋯⋯　　故事的经过姑
且略去，结果是：这些销售人员得此真经下山之后，不靠对汽车的了解，仅仅靠给客户的新车“开光
”，就能完成销售、拿到订单。
这到底是什么原因？
　　答案是“用脑”，用心仅为基础，用脑方为善才。
然而，如何用脑？
怎样“用脑”拿到订单？
畅销书《用脑拿订单》对“用脑”挖掘到极致，不计其数的销售人员得到此书之后，秘而不宣，日夜
操练，成长为技压群雄的销售高手。
然而仍然还有大量的销售人员反映此书过于深奥，无人指点无法融会贯通。
我们得知此消息后，将孙老师多部作品精华和秘密内部讲义绘编成图解本，并且命名为“功力篇”与
“兵法篇”。
《功力篇》好似倚天剑中所藏的《九阴真经》，依此练功，修炼所需的各种销售技巧，不日即可成为
一名销售高手。
《兵法篇》如同屠龙刀中的《武穆遗书》，教你面对客户时运筹于帷幄之中、决胜于千里之外的销售
策略，以及见招拆招的实战方法，两者相辅相成、缺一不可。
　　孙老师在《功力篇》里说，“作为销售人员，你是为了生存，还是喜欢帮助别人？
如果是前者，那你会成为乞求客户的人，如果你是后者，你将会成为客户喜欢的人，你能成长到什么
境界，关键要看你的动机。
”我们做书动机也决定了我们的书是否能真正进入读者的心里。
两册“宝典”在我们的深入挖掘下终于浮出水面，看似轻松的读物，却倾注了很多人的心血。
若没有孙老师在百忙之中为我们充实内容，没有编辑夜以继日地摘汇、精编，没有美编和排版人员辛
苦设计版式，没有绘图人员通宵达旦地绘制漫画，您看不到这两本精心制作的销售武功秘籍。
我们所做的这一切都是为了让您以更直观、通俗、轻巧的方式，用最短的时间获取最多销售必备的核
心本领，让您每一次温习“武功”是知新。
我们的工作是辛苦的，然而，帮助读者更是快乐的。
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编辑推荐

《图解用脑拿订单》(功力篇)全国第一本销售图解，畅销书《用脑拿订单》的超级图解！
自《兵法篇》学排兵布阵之道！
借《功力篇》习实战制胜之术！
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