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销售工作不是简单的体力劳动，不是靠勤奋、励志、鸡汤就能够如愿的，销售需要用脑
。《用脑拿订单2.0》从线性销售、非线性营销以及全脑博弈三个部分入手，让读者通
过3个30天的学习，全面掌握互联网时代销售与营销的各项技能。
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《用脑拿订单2.0》专注于解读互联网时代的销售与营销流程，对传统销售与营销理念
进行了全新的解读，给出了应对新时代的方法，以及可以通过训练而熟练掌握的技能。

《用脑拿订单2.0》带领销售人员用30天思考客户的订单，30天思考市场的销量，30天
思考自己的前途，连续90天，形成思考的习惯，让自己的大脑充满能量。

作者介绍: 

营销及销售行为专家，高级营销顾问。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见解。

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
。他以西方缜密的思维结合中国本土多变的现实，提出操作性强且可以落实的执行步骤
和方法，切实改善了中国企业在营销方面的竞争实力。

著有畅销书《汽车销售的第一本书》《大客户销售：能力测试与成长》《说话的力量》
《用脑拿订单（经典版）》等。

目录: 第一篇 线性销售， 思维过程的6大要点
用脑拿订单就是对线性销售过程进行细致观察、反复比较，将得到的结论用于预测或改
善销售效率，了解了流程、环节、规律，就能够把握并改善。将销售过程都想透彻了，
想彻底了，想明白了，每次出手都是遵循次序、符合规律、满足因果的，最终就能完成
订单。
01 销售流程，没有第一步就没有第二步
第1天：一切销售活动都源自生活
02 动作是因，成交是果
第2天：最终的结果与最初的预想
第3天：销售流程与购买思路
第4天：辅助需求与明显需求
03 动作次序正确，才有可能成交
第5天：遵循正确次序才有可能成交
第6天：关注客户的心理变化
第7天：先谈价钱，还是先谈价值
04 不同的环节，不同的目标
第8天：客户与销售顾问的交流
第9天：巩固客户心中的需求
第10天：赢得客户的信赖
第11天：深入讨论价格与价值
第12天：推动客户下决心
第13天：每个环节都以过度到下一个环节为目标
05 测量数据，识别思维中的误区
第14天：测量的基本概念
第15天：销售环节中的测量点
第16天：测量数据的用途
第17天：测量的目的
第18天：对不确定的结果进行较确定的预测
06 客户数据分析，预测其下一步动作



第19天：记录数据，发现规律
第20天：推测客户内心真实的想法
第21天：影响客户采购心理的三个因素
第22天：准确率超过60%的就是有效方法
第23天：观察客户反应与激发客户
第24天：刺激客户，观察反应，得出规律
07 流程复盘，摒弃失败复制成功
第25天：进行细节的比同比差
第26天：寻找导致销售下降的原因
第27天：针对性培训解决问题
第28天：复制独特的成功经验
第29天：站在整体的角度看问题
08 销售是一个线性的过程
第30天：线性销售过程的整体布局
第二篇 非线性营销，搭建企业的全营销体系
营销实际上就是八个字：
传播信息影响人们。市场营销不是大手笔的花钱，而是运用科学精神，利用规律进行规
划，并通过设计环节提高客户采购的意愿，在现场完成交易。企业把产品推向市场时，
应对营销的四个词汇所涵盖的内容进行具体的规划和设计。
09 营销活动布局，不靠冲动靠科学
第1天：看上去很美的网络营销
第2天：建立瞄准器
第3天：谁在影响采购决策
第4天：产品投入市场的策略
第5天：从四个需关注的细节入手
第6天：提升一线销售人员的销售技能
10 重新定义4P
第7天：你的营销要适合你的产品
第8天：全新产品定价
第9天：替代产品定价
第10天：信息促销取代线下促销
第11天：重点不同，效果不同
第12天：物流取代渠道
11 互联时代的4C
第13天：后悔是一种病
第14天：客户后悔，产品下架
第15天：客户的心思
第16天：中产阶级的需求
第17天：土豪与奢侈品
12 STP营销理论的进化
第18天：找到自己产品适合的客户
第19天：能做出购买决策的人才是目标
第20天：头脑战场，抢占客户头脑中的位置
第21天：11个术语，11种手段
13 产品营销三段论
第22天：三段论，不同阶段不同周期
第23天：形成、成长、成熟、衰退
第24天：以时间为间隔的规律现象
第25天：周期背后深入的规律
第26天：网络的发展对周期的影响
14 互联时代的全营销体系
第27天：互联时代营销对策
第28天：真正有影响的三类信息
第29天：无形商品的营销



第30天：人人都是影响者，人人都是被影响者

第三篇 用脑拿订单，销售中的全脑博弈
销售过程是销售人员与潜在客户就各自不同的目的、动机、出发点进行互相交流的过程
，通过交流达成双方一致的交易。在这个过程中充满了不确定性的潜在发展可能，销售
人员既可以随机应变，也可以以不变应万变。在这个你来我往的过程中，构成全脑脑力
较量。
15 理性与感性
第1天：理性，形成理性思考模式的四个阶段
第2天：感性，趋利与避害两大本能
第3天：理性与感性相结合
16 习惯与意识
第4天：习惯，下意识表现出的行为
第5天：意识，习惯在思维方式上的表现
第6天：培养习惯，控制意识
17 左脑与右脑
第7天：左脑，逻辑思维的运用
第8天：右脑，直觉思维的运用
第9天：全脑智慧，全脑销售
18 信息的摄入与输出
第10天：信息输入，接受来自外界的信息
第11天：信息输出，调用对方的信息接受系统
第12天：输入与输出，研究别人的输入，强化自己的加工
19 内涵与外延
第13天：内涵，深入挖掘内在的含义
第14天：外延，扩展你的思维视野
第15天：内涵与外延，过去与未来的交汇
20 清晰与模糊
第16天：清晰，思路清楚才能表达准确
第17天：模糊，莫用猜测对待好奇
第18天：在清晰与模糊间摇摆
21 线性与非线性
第19天：线性，事物按流程、步骤发展
第20天：非线性，需要更多的时间提炼规律
第21天：模块结构，解决非线性问题的方法
22 经验与理论
第22天：经验，源自个人经历的认识
第23天：理论，对事情全面、完整、系统的说法
第24天：纸上谈兵，不如理论联系实际
23 互联网思维与系统思维
第25天：互联网思维，一切都围绕信息展开
第26天：系统思维，将认识对象作为一个系统
第27天：思维，对事情确定、稳定的看法
24 处理问题与解决问题
第28天：处理问题，不让问题导致的损失扩大
第29天：解决问题，避免同类问题再次发生
第30天：问题，与预期不符的现象
· · · · · · (收起) 
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标签

销售

营销

湛庐文化

孙路弘

职场

方法论

好书，值得一读

我想读这本书

评论

做销售的确实应该好好看看。比较喜欢每天的测试题和问答题，确实有启发和思考。

-----------------------------
第一步是，巩固客户心里的需求，意思是说，要让客户意识到，自己确实需要这个产品
。第二步，赢得客户的信任。怎么才能用几句话就赢得信任呢？最重要的就是要让客户
觉得你很真实，他才会相信你说的话。第三步，深入讨论价格和价值。客户喜欢比较价
格，销售人员要引导他们把注意力转移到产品的价值上来。第四步，推动客户下决心。
怎么推动呢？可以从三个话题下手，第一个是产品存货不足，制造稀缺性。

-----------------------------
20161207

-----------------------------



作为一本销售入门书，1/3讲销售数据分析和话术套路没毛病，1/3讲市场营销也行，1/
3将思维模式左脑右脑感性理性，这是再逗我么？...花了一本书的钱，只有不到1/3的干
货...

-----------------------------
看不下去，从写书的角度，没有销售成功给读者。文字过于繁琐，不够简洁。

-----------------------------
孙老师算是营销界的实践与理论结合的相当好的一个人了。从2017年11月开始接触孙
老师的第一部《用脑拿订单》其实算是和孙老师有一个照面。其实，我个人认为第一部
的知识体系更加完善。那从整个的一个系统，流程上来帮助我们去梳理销售这件事不仅
仅是谁勤快谁就能做的最好。重要的是在自己的头脑当中一定要形成这样的思维方式与
思维习惯。整个第二部算是一个实践版的手册吧，对于初次接受的学员来讲，很具有参
考价值。想清楚做什么才是最重要的一部环节。销售是一件比较复杂的事情，市场上有
太多的参考书籍充斥着好好说话这样的肤浅的片面的判断。思维引导语言，只有想清楚
了，才能好好说话。孙老师的书值得反复去阅读，去揣摩。

-----------------------------
读了一遍之后没什么感觉，得读第二遍，然后记得录播

-----------------------------
（用脑拿订单）哎~这本书是我8年前买的，到现在才打开来看，也证明了书买不看等于
浪费钱，看了不吸收内容等于浪费时间[捂脸]。这是一本满满销售套路的书，套路再深
也是一时的，真心才是持久战。不过里面让我映像深刻的点子，我认为还不错，销售的
过程就是与人打交道，累积自己的经验和心理学来观察对方是个怎么样的人，让自己迅
速的判断应对方案，比如在3分钟之内能让对方笑，就说明有好感度，那么成功率也加
大了，这也包括所有的人际关系。我最认同的一个观点是，最低等的是价格战，中等的
是产品更新和质量，中上等发掘客户需求包括服务，上等的是品牌形象，越往后面越是
脱离物质的本事，往人类精神的方向走，那是最持久也最赚钱的法则。当然我肯定选择
后者，也准备好后者是需要投入时间，故事和真理的，品牌的精神文化就是创始人内涵
。

-----------------------------
还是《用脑拿订单（经典版）》技术含量高得多。这本2.0，前50页不错，50页后大部
分篇幅都是泛泛而谈，不深入，且没有独到见解。

-----------------------------
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书评

“营销是一门艺术”。菲利普•科特勒在《营销管理》中说过类似的话。该怎么理解？
不用太学术，回忆一下我们的生活经历即可。
很多时候，我都能接到这样的电话。“先生您好，我是中国XX客户服务中心的。不知道
您是否经常打长途电话，我们这里最近新推出了一个套餐……”通常...  

-----------------------------
目前市面上流行的有关销售类型的图书太多了，在北京西单图书大厦就有24个书柜摆放
的都是销售类型的图书，有《销售大全ABC》，有《销售圣经》，有《超级销售》有《
打造顶尖销售人员》。有志在销售领域成就一番事业的读者，在茫茫书海中，没有指路
灯塔的海洋中，肯定会迷失自己的...  

-----------------------------
作者是个牛人，非常好的书。现在很多公司的培训都运用到这种“情感”与“理智”两
边着手的方法。
而在实际的销售过程中，令人意外的是，有80%的交易源于“感性”，只有20%是源于
“理智”的作用，即使是那些很有经验的采购员都不例外。但是销售人员有时候也容易
陷入其中。 ...  

-----------------------------
2000年大学毕业后,做了十几年的销售,而且就是行业大客户销售,看过的销售书籍浩如烟
海,在销售书籍上,无论是理论上的营销指导,还是实打实的销售小说,狼商,做单,纵横等等
等等,只要是市面上有的而且确实有一定价值的销售书籍,不敢说100%,也至少90%以上看
过,学习过. 但对于"用脑...  

-----------------------------
书中多次出现“上海理工大学”，因为作者曾于2005年12月到上海理工大学为MBA班
的学生举办讲座。就因为这，小样感到无比的自豪。或许是太少在报刊、图书上看到“
上理”，所以能在这样一本书中见到，才教人如此激动。
该书是《用脑拿订单》的姊妹篇，建议没看过《用脑拿订单》的...  

-----------------------------
在看孙路弘的《用脑拿订单——销售中的全脑博弈》过程中，让我不断的想起大学本科
时期学过的一本教材，即是科特勒第十版的《Marketing
Management》，在学习之初，对类似于“营销”之类的词嗤之以鼻，有着“不就是卖
东西吗，有什么了不起?”这样的念头，一个学期下来，《Market...  

-----------------------------
左右脑肯定有道理，但是硬套到销售行为上能行吗？这本书的效果只有等待未来检验了



，究竟是一时之作，还是经典作品，我觉得还是前者的可能性大。如果有人成功地从无
到有掌握了这门方法，不妨现身说法。这样作者等于是开山立万，成为这个流派的祖师
了。  

-----------------------------
每次要推荐销售类书籍的时候,我总是要说起它.
里面的理论很使用,在我的工作中都能发挥作用.
孙路弘是我最喜欢的本土销售培训师,已经看过他的很多本书了.  

-----------------------------
看了这本书，更加深了我对上面这句话的理解。
人，是感性和理性的综合体，所以，一个好的销售一定是同时满足客户这两个方面的要
求。  

-----------------------------
书中有左右脑测试跟小游戏，虽然我还是没能掌握“左右脑销售”的技巧，但本书还是
让我获益良多。
销售人员从如下这3个方面来做电话回访和扩大好感，以及维护好已经建立起来的融洽
的关系。 从客户感兴趣的事情谈起。比如他用的东西、他的爱好、他的习惯等。
从客户自己的职业开...  

-----------------------------
推荐：附录 建议：内行边看边做笔记，外行可从127页看起。 赢得好感的4个诀窍
1.氛围的诀窍
对环境的描述通常都是中性的，但是如果描述的语气、语调都比较符合多数人的同感，
以及在对方的周围环境中也会听到的类似话语，那么陌生人之间初期的距离感、疏远感
以及防范的心理障...  

-----------------------------

-----------------------------

-----------------------------
这本《脑拿订单经典案例实录》和之前的《用脑拿订单:销售中的全脑博弈》一脉相连
，是孙路弘的重要代表作，里面分成10个案例，阐述了不同行业在销售各阶段的头脑博
弈，每个案例又像一篇精彩的悬疑小说，非常适合在忙碌的商业社会中利用零散时间阅
读的人，案例悬念迭起，峰回路...  



-----------------------------
1、销售是说话的学问，言者有心，听者无意 路客箴言：1、
像客户一样的思考，站在客户的角度想问题！
2、牢记客户的性别是不同的：女人会因为一件东西半价而买下它，男人会因为需要一
件东西而出两倍的价格！ 两个重要的销售技巧：1、PSS， 专业销售技巧
2、CSS，顾问式销售技...  

-----------------------------
本书是一本指导销售人员进行营销的书籍，书中既有营销理论的建构，又有搞定客户、
拿下订单的落地策略，内容丰富扎实，读起来收获满满。作为一个刚转行进销售行业的
人来说，这本书给我的最大收获，是启发我思考了两个非常基本而又非常重要的销售问
题。 一、销售的本质是什么？采...  

-----------------------------
信任靠右脑
左脑偏理性，利益的计算，逻辑思考，慢决策。右脑偏感性，快速决策，惯性决策，信
任建立通过右脑。
对于陌生人，没有准备下，通常会用右脑，如果拉下来的是预想的内容，会引起防范，
要出其不意，淡化销售目的或者通过赞美来降低这种防范，从而建立信任。
前中后问价...  

-----------------------------
本书的应用实践——
在租房中如何判断你看中的房子到底是不是抢手货？为什么你一看中房子，就会感觉有
人在跟你抢，然后中介就催你签合同？
最近在陪朋友看房子。随着消费水平的提高，朋友决定要租一个更舒适的房子，上班更
近，价格要美好。于是在网上看好之后，中介就约定见面...  

-----------------------------
看了第一篇的销售部分。一个对2C销售的入门吧，有些理念不是很赞同。用词和表达
有些不简洁，主观性比较强。销售还是得有自己的道，别人的术可以让新手快速入门，
短期内进步快，不悟出自己的道还是会遇见瓶颈的。这本书销售部分大致就是怎么去做
的万千方法中的一种，建议销售新...  

-----------------------------
这是打开我思路的第一本书 他在完全一个新的领域给我诠释了新的营销方法
记得书的开篇一个经典的案例让我总会将给朋友听 就是卖汽车的那个案例
售货员的回答真的很经典
“这当然是冲动了，但是没有能力的人又几个会为他们的冲动买单”
刻骨铭心的思维转换啊 经典  

-----------------------------
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