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内容概要

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。
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。

　　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 用脑拿订单的基础和概念　1.关于销售的几个基本认识　　销售顾问的困境 　　简单测试　　
一句古语 　　一句名言 　2.两个重要的专业销售技巧  3.销售人员的全脑水平测试 　4.全脑销售博弈模
型�　　销售过程 �　5.经典对话的真相 　　我是不是太冲动了　　多年的关系了，这个条款就改一下吧
　　公司的预算真的不够，你们也是大企业，能否宽限一下 第2章 成功销售的初期策略　1.销售初期
的环节 　2.针对客户左脑的销售流程  3.针对客户右脑的销售流程  4.问题是需求之母 　　需求从哪儿来
    “惠佳卖表”的案例 　5.沟通中的六条影响力原则  6.建立陌生客户对你的信任：朋友还是专家 　　
客户会把销售顾问看成哪几种人 　　你想做客户眼中的哪类人 　　初次建立关系的好感应用　　讨
价还价中的好感调用　　好感的延续以及关系的维护 　7.销售话术 　8.语义归类：看法、事实与期望 
第3章 成功销售的中期策略　1.销售中期的环节  2.掌握话题的能力 　3.拓展周边关系的能力 　4.挖掘竞
争对手的能力 　　处理客户话题中涉及到竞争对手情况的能力　　处理客户实际决策中为难的真实情
况的能力　　动机推测的左脑能力应用 　　销售中期的目的是赢得信任 　　销售高手行为背后的秘
密武器 　5.客户异议的发源与控制 　　异议从哪儿来 　　好感建立的缺失：认识关系、熟悉关系、信
任关系　　信任建立的缺失：对个人的信任、对企业的信任、对产品的信任　　左脑主控的原因：真
的不需要该产品　　谁“酿造”了异议　　两套策略掐灭异议　　转化销售机会的5个线索第4章 成功
销售的后期策略　1.销售后期的环节  2.签约前客户的处境现状 　　增加了转移成本 　　选择范围已经
较小 　　退出、更换的影响巨大 　　理性思考：深入权衡收益 　　感性思考：采购后会如何  3.理解
价格和价值  4.客户议价的动机和目的 　　初期问价 　　中期问价　　后期问价  5.促进签约的技巧的
综合运用 　　示弱、让步、施压 　　销售人员的形象对签约的影响 附录1 初次客户拜访与沟通准备清
单 附录2 初期拜访深度管理提要 附录3 潜在客户商机评估表
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章节摘录

　　第1章 用脑拿订单的基础和概念　　1.关于销售的几个基本认识　　一句古语　　既然销售通常就
是说话的学问，那么我们来温习一下中国的古语。
古人云：言者无心，听者有意。
　　这句话中有博弈的色彩。
如果强调用人类的左脑来琢磨这句古语，我们发现除了古人说的这种可能以外，还有三种可能。
　　第二种是言者确实是无心，巧的是听者也无意，所以一句话说了也就说了，左耳进右耳出（那些
计划花费金钱的客户恐怕不会这样）。
　　第三种是言者是有心的，但听者还是无意，也就是对牛弹琴，弹琴人会感到沮丧和挫折。
　　第四种是言者是有心的，听者也领会到了言者之意，这就达到了最佳境界，也许谁都没有说什么
，但是都理解了，于是哈哈大笑，所谓“形成了默契”。
请问读者，如果你是一位销售人员，在与潜在客户的交往中达到这样的默契境界了吗？
　　简单地归纳一下，“言者无心，听者有意”还可以演变为：　　言者无心，听者无意；　　言者
有心，听者无意；　　言者有心，听者有意。
　　一句名言　　销售有许多种困境，有的简单，有的复杂。
　　托尔斯泰有一句名言，出自他的《安娜·卡列尼娜》：幸福的家庭都是相似的，不幸的家庭却各
有各的不幸。
　　在销售领域也有一句类似的名言：　　失败的销售案例都是雷同的，成功的销售各有各的成功之
处。
　　在失败的销售案例中会发现一个共同的特点，那就是：没有赢得客户的信任，没有准确把握客户
的需求，没有获得客户采购决策团队的认可。
总之，失去客户的信任是失败的雷同点之一。
　　然而，在各种成功的销售案例中，我们发现了许多销售人员智慧的闪光：他们有的是赢得了客户
决策团队中所有人的信任，也有的是仅依靠两三个关键人物的信任；他们有的并不认识关键的采购决
策人，却仍然拿下巨额订单；也有的通过一次宴请获得了关键的销售进展；他们有的是通过一个巧妙
的礼物获得了关键的客户承诺，也有的是通过参观一个复杂的应用赢得了合同；他们有的是通过一次
系统产品展示赢得了订单，也有的其实就是一句话赢得了合约。
　　总之，成功的销售人员各有各的成功之道。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　《图解用脑拿订单：兵法篇》作者孙路弘，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。

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com
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