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内容概要

这是一所没有围墙的销售大学。
没有围墙，意味着所有的读者都算是学生；没有考试，因为每个学生都不是为了考试而学习；没有毕
业证书，因为所有的学生都不需要证书来向别人证明自己的实力；没有毕业答辩，因为每个学生明天
都在实践中答辩。
这里的学生构成了中国8000万销售大军，构成了中国社会走向商业社会不可缺少的社会力量。
　　你现在看到的根本不是一本书！
你看到的其实是一所大学四年的教学手册、课程的详细大纲以及每一门课的教授所推荐的教材的详细
内容和相关目的。
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作者简介

孙路弘，销售行为学家，高级营销顾问，畅销书《用脑拿订单》作者，《销售与市场》专栏作者。

    孙路弘先生先后销售过16种产品，具备国内外实际的营销、销售经验，同时对国际化的营销、销售
行为理论有着独到的研究和探索。
自1998年回到中国，曾为数十家国内外著名企业提供
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书籍目录

第1章 读书有方法  教学目的     商业图书与教科书和小说的阅读方法是不一样的，商业图书的四个阅读
原则和四个阅读线索有助于提高阅读的效率。
  阅读原则    二八原则    集中优势精力原则    递进原则    好为人师原则  阅读线索    兴趣线索    难易线索  
 实用线索第2章 销售布局：销售如同下棋，布局为先  教学目的     透彻理解销售布局的关键要点  学习
课程    《销售的革命》    《帕特森销售策略》    《新战略营销》    《引爆点》    《再造销售奇迹》第3
章 销售队伍建设：销售也需要带兵，然后才是打仗  教学目的    理解培养销售人员、辅导销售人员、
管理销售环节的道理  学习课程    《销售管理与客户关系》    《销售管理》（三本）    《销售人力资源
管理》    《管理销售人员：一种关系管理方法》    《销售团队管理》第4章 销售行为：不要相信他的说
法，观察他的行动  教学目的    透彻理解销售行为的作用，同时理解消费者采购行为的规律  学习课程   
《影响力》    《顾客为什么购买》    《购买的真相》    《如何影响顾客的购买决定》    《用脑拿订单》
   《销售的第一修炼》    《成功的销售实践》第5章 大客户销售策略：策略制胜的说法  教学目的    面对
大客户与大众客户不同的销售策略  学习课程    《SPIN销售巨人》    《竞争性销售》    《战略大客户管
理的7个关键》    《向关键决策者销售》    《向富裕阶层销售》
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章节摘录

　　二八原则 二八原则是区别对待二元事物的一个最常见的原则。
比如，一家企业有 两大类产品，一类赚大钱，另一类赚小钱。
在赚钱的总数上，大钱占80％， 小钱占20％；但是，在销售掉的产品中，却是赚大钱的产品仅销售
了20％， 而赚小钱的产品却达到销售数量的80％。
这就是二八原则最常见的表达方式 。
 图书也一样，80％的价值可能仅占20％的页码。
还是以《影响力》为例 ，其中6条影响力原理是这本书的精华，总共不到70页，约占全书20％的内 容(
全书共354页)。
但是，这些精华内容却构成了全书80％的价值。
这就是 二八原则。
那么，作为读者，你应该如何来阅读这样一本书呢? 通常，一本书最有价值的部分是作者的思想，而
思想的火花总是较少的 。
为了阐述思想，需要用大量的多达80％的文字和笔墨来加以叙述，像观点 的形成过程，证明其观点正
确的事例等。
这些文字通常是感性的，非常容易 阅读且趣味横生，是读者不需要调用左脑就可以轻易理解，并唤醒
右脑中感 性印象的内容。
这些内容通常不过是作者的写作技巧，而非其真正有价值的 思想观点。
但是，人类通常不习惯做有困难的事，就像自然界中的阻力，只 要物体之间发生了位移，就会形成摩
擦，从而阻止物体之间相对运动。
读者 与作者之间便是一种互相理解的相对运动，当文字内容形象、感性时，相对 运动就容易发生，
读者会不断延续其阅读惯性；当文字内容理论、抽象时， 阻力相对较大，这时往往是作者发表其真知
灼见、拿出其真金白银的时候， 需要读者用左脑思考一下才可以理解和领会，此时读者阅读的速度会
明显下 降，由通常的每分钟阅读400个字降为每分钟80个字。
不信，你测试一下阅 读《金字塔原理》第73页，看需要用多长的时间做到理解，也就是阅读完。
 这一页大约有400个字，内容是讲归纳思维的。
作者虽然是位女性，但其逻 辑思维严密、文字抽象、条例复杂，读者阅读起来速度明显会受到限制。
 因此，二八原则阅读法是指一种阅读时间的分配，根据读者的阅读能力 并结合图书的内容来进行一
种有效率的分析。
比如，如果读者擅长形象思维 ，那么就采用跳跃式阅读，选择其中感性的内容来阅读。
像《影响力》中就 有许多绘声绘色的故事，采用跳跃性地阅读这些故事，可以完成这本书80％ 的内容
。
如果每天读2个小时，则一个星期就可以读完。
比如，你可以从第 51页童子军卖票的故事开始读起，然后跳到第95页战俘思想改造的过程，或 者跳到
第166页社会冷漠的例子，也可以直接跳到第223页乔·吉拉德的汽车 销售技巧，然后再跳到第314页“
罗密欧与朱丽叶效应”。
而后你可以重新 回到第74页阅读海尔服务品牌效应的建立技巧，接着再跳到第144页惠佳卖 表的技巧
和故事，甚至还可以大幅度地跳到第263页中国领导干部喜好问题 的纪实报道。
如此阅读，虽然没有机会品尝作者的真知灼见，但是，你完全 可以通过自己的悟性瞬间开窍，突然明
白作者的核心意图。
这也是一种阅读 境界。
如果读者擅长理性思考，那么也可以采用跳跃式阅读直接领会作者的 核心思想和观点，这些是这本书
的关键部分。
这样的阅读如同在与作者交谈 ，思想的碰撞也许可以让你发现这些思想居然也可以应用到周围的生活
中。
 于是，这本书的价值就得到了升华，它启发你有更多的思路，从而超越了作 者，从读者的层面上升

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<成功销售必读的24本书>>

到评论者的层面。
这通常是20％的文字带来的收获。
 市面上的多数商业图书都可以采用二八原则来分配阅读时间，其理性内 容与感性内容之比是2:8。
除非碰到一本特别艰难的很有思想的图书，比如 《金字塔原理》，就必须调用左脑来学习。
对于这样的图书，通常的阅读方 法不奏效，而应该采用每周阅读10页，用30周的时间来完成这本书的
学习。
 这属于超常方法，采用超常方法阅读的图书占所有商业图书的20％，所以这 也是一种二八原则。
 在二八原则的指导下，可以有效地分配阅读时间、分配阅读页面、分配 阅读内容，从而大幅度地提
高阅读效率。
P6-P8
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编辑推荐

　　《成功销售必读的24本书》继《影响力》之后，孙路弘告诉你。
　　书山有路，孙路弘教你选书。
　　销售类图书的选择：　　目前市场上销售类图书有两大类，一类是引进图书，一类是本土图书。
　　在引进图书中又分为两种，一种是学院派的教科书，这种书理论性较强，体系完整，但是与现实
的销售行为关系不直接。
另一种是总结一线销售经验的店面书，这种书比较贴近现实，实战性强，但往往缺乏符合中国国情的
销售策略的应用。
　　在本土图书中又分为两种，一种是汇编大量国外图书中的内容拼凑而成的“编著”图书，通常这
种书不要购买。
另一种是真正本土的作品，是作者根据自己的亲身研究，结合中国一线的销售案例，总结、提炼而成
具有实战操作方法的“著”作，这种书需要读者细细甄别。
　　学海无涯，孙路弘教你读书。
　　商业图书的四个阅读原则：二八原则、集中优势精力原则、递进原则、好为人师原则。
　　高效阅读的三个线索：兴趣线索、难易线索、实用线索。
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