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前言

　　恭喜您，亲爱的读者朋友：您现在阅读的是价值万金的企业内部培训学院教程，来源于顸级汽车
企业中国市场一线实战，囊括国际领先的汽车营销、营销管理与培训模式精华，包含核心流程、高效
方法、实战技巧以及操作细节，确保您上午学完，下午就能使用。
　　汽车销售顾问是客户在汽车4s店接触的第一件“商品”，客户到底购买谁家的汽车，在很大程度
上取决于销售顾问的言谈举止和销售服务水平。
很多汽车4s店销售顾问可能每天都少卖了三五辆车，甚至在无意识中驱赶顾客、流失利润！
可他们自己及其老板却浑然不知！
其实这一切都源于汽车销售顾问采用了不合理的沟通方式，形成了有缺陷的销售习惯。
　　目前中国80％的汽车企业和汽车4S店，其销售人员普遍缺乏专业、系统和有效的培训！
因此，对汽车销售人员进行专业的销售技能培训，是汽车企业与汽车4S店能够胜出的最简单有效的措
施，也是低投入、高产出、快速回报的投资之一！
　　《妙语连珠：汽车销售实战情景训练》一书，是“妙语连珠：汽车销售实战情景训练营”及其同
名培训光盘的完整教材，其精彩内容没有任何删减，包括86种实战情景，172个销售绝招，208例销售
妙语，上午学完，下午能用！
该书根据汽车销售人员实际工作中遇到的具体问题，大量采用汽车销售第一手实战案例，将实战的销
售技巧与销售妙语贯穿于销售流程之中，通过案例讨论、情景模拟以及实战问题诊治等方式，让读者
全程参与，切身体会并掌握行之有效的销售实战技巧与方法，从根本上把握与推进客户购买进程，提
升汽车销售成交率！
　　《步步为赢：汽车销售顾问职业化训练》是“步步为赢：汽车销售顾问职业化训练营”及其同名
培训光盘的完整教材，是多名专家跟踪调研数百位销售精英，潜心研究总结出的“销售天龙八步”。
多年实践证明，天龙八步，步步为赢；业绩提升，立竿见影！
有趣的是，原来以为自己业绩不太可能大幅度增长的销售人员，学习“天龙八步心法”，把自己激励
成“超人”，并修炼随时随地创造销售机会、超级赞美不露痕迹等销售心法，3个月内业绩提升30％！
进一步研习“天龙八步技法”，钻研uSP商品独特卖点提炼、FAB精准切中顾客需求等销售技法，半年
内业绩劲升50％！
最后进修“天龙八步战法”，掌握客户跟进方式与策略以及解除客户异议的万能公式等销售战法，1
年内业绩飙升100％！
　　成功最重要的方法——就是学习和观察！
　　成功最快捷的方法——就是模仿和创造！
　　成功最简单的方法——就是复制成功者的成功方法！
　　为帮助广大汽车销售企业及汽车4S店切实提升销售业绩，我们历经10余年的潜心研究和实践，开
发出“销售话术规范+实战情景训练”的顾问式培训新模式。
通过深入汽车企业、4S店调研分析，运用专业咨询诊断的方法，找出期待解决的问题及其根源，为汽
车企业和4S店提供完全针对性的解决方案，实施量身定做的培训课程，并跟踪培训效果，直接转化为
生产力。
这种顾问式培训可以为汽车销售顾问提供成功的经验借鉴，不仅对他们的日常工作起到“参考”和“
提示”作用，还能够通过在销售话术中设立“关键点”来提高销售服务的专业性，提升顾客的满意度
，使终端销售人员3天内成长为销售高手！
且成本低、见效快、实施简单！
　　“汽车销售业绩提升书系”的出版，要感谢机械工业出版社汽车分社社长杨民强老师的大力支持
，特别是策划编辑管晓伟老师及其同事们的辛勤劳动，我们在编撰往来中碰撞出不少创意火花，对此
表示最真挚的感谢！
　　感谢我的合作伙伴张果宁、林川、龚震波、叶素贞、王颂舒、张建华、郎春敏、孔繁雪、李巧仪
、李利珍、刘红梅、丛珊、肖艳芳、叶艺明、孙桂生、刘少芝、林丽梅、何丽秋、叶伟驱、林月好、
肖建芳和王娜，感谢他们的支持与付出。
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　　由于每个企业的实际情况有所不同，国际汽车营销管理培训专家团，可以为读者朋友提供汽车企
业及4S店年度内训定制、汽车销售实战情景训练解决方案顾问式培训等超值服务，详情请见本书末页
“汽车销售实战情景训练解决方案“简章，联系邮箱：f6868@126．com，欢迎业务交流。
　　恭祝所有的新老朋友们百尺竿头，更进一步！
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内容概要

本书根据汽车销售顾问实际工作中遇到的具体问题，大量采用汽车销售第一手实战案例，将实战的销
售技巧与销售妙语、销售技法贯穿于销售流程之中，通过案例讨论、情景模拟以及实战问题诊治等方
式，让读者朋友全程参与，切身体会并掌握行之有效的销售实战技巧与方法，从根本上把握与推进客
户购买进程，快速提升汽车销售成交率。
    本书最大的特点是从细节入手，注重销售顾问基本素质培养。
接待客户、车辆展示与介绍、客户联络与跟进、试乘试驾体验、促成订单、售后服务，汽车销售的每
个环节都需要注意细节问题，这是决定销售成败的关键。
    这是一本十分奏效的实战性书籍，它会使您在与客户交流的过程中时刻把握住主动，实现销售业绩
的快速提升！
本书适合于汽车45店店长、汽车销售经理以及汽车销售顾问等人员珍藏阅读。
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作者简介

肖晓春，品牌营销顾问、业绩提升专家。
长期致力于为品牌注入文化灵魂、提高产品附加值的研究与应用，帮助企业实施品牌文化营销策划，
赋予品牌载体的产品文化内涵，并以喜闻乐见的品牌故事、产品解说方式诠释品牌文化，低成本、高
效率推广品牌并提高附加值。
 
    十多年
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章节摘录

　　在汽车行业有这样一句话：“老客户是招揽生意的有力资源。
”研究表明，由老客户推荐的生意的成交率高达60％，这一数据足以说明老客户对销售顾问的重要性
，因为比起一个陌生的新客户，由老客户引荐的新客户先天就有其优越性。
其一，被老客户引荐的新客户本身就是有购买意向的潜在客户；其二，由老客户引荐的客户更容易认
可销售顾问，因为引荐本身能为其带来较好的感受，而不是陌生人接触的反感；最后，引荐也让销售
顾问本身具备较好的信誉，只有客户对你信任他才愿意为你引荐客户。
　　客户总是乐于为自己的亲朋好友推荐物美价廉的商品的，如果他们对自己所购买的汽车赞不绝口
，他们是会为自己的朋友推荐的，如果销售顾问再能和客户建立起亲密的朋友关系，那么获得他们的
引荐也就是水到渠成的事了。
　　老客户的引荐是新一轮销售工作的开始，是把又一个有意向的潜在客户转变成现实客户的开始。
所以，销售顾问最好能建立起一个使客户相互引荐的网络，并通过你在销售过程中建立起的良好口碑
来获得客户的引荐。
　　世界上最伟大的推销员——乔·吉拉德的做法乔·吉拉德每卖出一辆车后他会用心做以下三件事
：一照、二卡、三邀请。
一照是指当他把车子交给客户后，他除了将车钥匙、证件一起交给客户外，还会帮助客户和他的新车
照一张相。
这样做的好处就是以后当客户再次看到这张照片时都会引起他的一段美好的回忆，从而帮他赢得更多
的订单。
　　二卡则是指他在卖出一辆车后会帮客户建立两张卡片，第一张卡片是关于客户购车的交易过程，
并加上其后的车子维修记录，这张卡片被他称为“车辆管理卡”。
第二张卡片则是记录所有与客户相关的信息的，包括客户的姓名、出生年月日、喜好、家庭状况等等
，以便帮助自己与客户建立紧密的关系。
　　三邀请是指乔·吉拉德每年都会邀请客户到公司来三次，邀请客户去保养和检查一下车子，并回
到展厅参观，再向他介绍有关的促销信息等等。
　　除此以外，乔·吉拉德还有四礼、五电、六访等绝招。
这些技巧使他每年至少有四次机会向客户表达肯定和谢意；每年至少会给客户打五次电话，提醒客户
车子每行驶满1000公里，就要注意保养，并帮助客户安排预约保养；每年平均两个月就去亲自拜访客
户，也就是平均每年要有六次拜访客户。
　　从乔·吉拉德的经验中，销售顾问可以获得一些启发。
其实，获得客户引荐并不难，关键是你能否与客户建立起紧密的联系，不仅让他信赖你的产品，更重
要的是信赖你这个人，愿意让你为他提供帮助。
　　把老客户变成老朋友，要让那些在买车后既满意、又乐意为你宣传的人成为你的朋友，一般来说
，这些客户应具备以下特点：　　①有一定的影响力，可以影响一大批人。
　　②热心、愿意为你服务。
　　③欣赏、认可你的工作。
　　当客户为你引荐了客户后，销售顾问一定要记得感谢对方，而不要认为这是理所当然的事。
否则，一单生意之后。
就没有人再愿意为你出力了。
　　销售顾问要学会积累客户，学会如何积攒自己的客户资产。
　　主动请客户引荐，你可以这么说：　　①“您周围有没有朋友也需要这样的价值？
”　　②“您有没有朋友也与您有一样的品味，也喜欢这辆车的？
”　　③“您可以立即打电话给他们吗？
”　　获得客户的引荐是一个长期的工作，销售顾问要通过不断的积累和联系来获得客户的认可、信
赖并得到他们的引荐。
销售顾问应该牢记这样一句话：上门找客户累，客户上门来才轻松。
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销售顾问一旦积累到了足够的可以为你引荐客户的老客户，那么你的工作就会变得越来越轻松、你也
就会越来越成功。
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编辑推荐

　　本书是最新流行的金牌培训课程“步步为赢：汽车销售顾问职业化训练”的完整教材，是多名专
家跟踪调研数百位汽车销售精英，潜心研究总结出的销售业绩提升“天龙八步”，也是汽车销售顾问
及其主管、经理、经销商必备的实战宝典，更是馈赠员工及经销商的最佳礼物。
　　这也是一本十分奏效的实战性书籍，它会使您在与客户交流的过程中时刻把握主动，实现销售业
绩的快速提升！
从此，天下没有难卖的汽车！
　　实践证明，天龙八步，步步为赢；业绩提升，立竿见影！
有趣的是，原来以为自己业绩不太可能大幅度增长的汽车销售顾问，参加培训后，学习“天龙八步心
法”。
把自己激励成“超人”，并修炼婴儿般韵微笑、超级赞美不露痕迹等销售心法，3个月内业绩提升30％
！
进一步研习“天龙八步技法”，钻研USP商品独特卖点提炼、FABE精准切中顾客需求等销售技法，半
年内业绩劲升50％！
！
最后进修“天龙八步战法”，掌握关联套路法。
切入顾客频道以及解除客户异议的万能公式等销售战法，1年内业绩飙升100％！
！
！
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