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前言

　　面对单车利润不断减少的新车销售市场，各汽车经销商除了加强售后服务以增加利润来源之外，
形成规模效益和稳定的顾客群体也成了目前汽车经销商持续发展的主要途径。
因此，汽车经销商的当务之急是在短时期内培养更多优秀的销售人员和服务人员。
　　汽车经销商间激烈的角逐，本质上意味着人才的竞争。
发展的关键要素是人才，人才的关键是素质问题，职业化是提升我国汽车经销商人才素质的核心。
具有竞争力的汽车经销商更需要大量的职业化人才，高素质的职业经理人和职业化的员工，是汽车经
销商真正的核心竞争力。
　　不仅仅是汽车经销商的经理人需要职业化，员工也需要职业化，技术人员也需要职业化，职业化
是提高个人与组织竞争力的必由之路。
　　我国很多汽车经销商与发达国家的汽车经销商相比竞争力很弱，最重要的原因就是汽车经销商人
力资源普遍存在的问题——管理者和员工的职业化素质不高！
在经济全球化的浪潮下，我国汽车经销商目前都正处在由经验型管理向职业化管理的转型过程中，能
否尽快地彻底实现这种转型，直接关系到每个汽车经销商在未来的市场竞争中的生存发展能力。
要实现这种转型，我国汽车经销商首先必须形成职业化的管理者和员工队伍。
　　据调查资料显示，90％的公司认为，制约企业发展的最大因素是缺乏高素质的职业化员工。
专家呼吁：“职业化是我国汽车经销商发展的核心竞争力。
”
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内容概要

销售的核心艺术，就是语言的艺术；销售的核心智慧，就是销售的妙语。
优秀的销售员之所以优秀，是因为他们掌揖了最专业、最艺术的销售妙语。
    本书通过介绍汽车销售员在与顾客接触的过程中需要面对的29项具体场景，精选出100句经典实用的
汽车销售妙语，并配以案例的分析和解读，可帮助汽车销售人员在短时间内快速掌握销售对话技巧，
有效提升销售业绩。
    本书可作为汽车销售人员自学销售话术的参考书，也可作为汽车经销企业提高员工职业素质的培训
用书。
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章节摘录

　　五、直接拜访顾客的用语　　直接拜访有两种形式。
一种是事先已经和顾客约好了会面的时间，这种拜访是计划性的拜访，因为已经确定要和谁见面，因
此有充分的时间准备相关资料。
另外一种形式是预先没有通知顾客，直接到顾客处进行的拜访，俗称“扫街”。
　　1．扫街的目的　　扫街的目的在于找出潜在顾客，并设法与关键人士会谈，收集潜在顾客的资
料。
　　扫街的功能非常强大。
一位有经验的销售人员到潜在顾客的处所扫街，在与潜在顾客进行面对面的交谈后，就能从购买欲望
及购买能力两个层面判断出潜在顾客是否能成为有望顾客。
面对面寻找顾客是最好的方法，但也是最耗时的方法。
另外，由于潜在顾客的时问都非常宝贵，你将不会得到很多约见。
　　成功的扫街能带给销售人员许多的机会，如亲自判断潜在顾客的购买潜力；能在极短的时间内收
集顾客的资料，建立潜在顾客资料卡，以供日后安排拜访用；能有效地了解销售人员的目标特性。
无疑，扫街是锻炼销售人员的最好办法。
　　扫街的好处虽然多，但新人行的销售人员却往往视为畏途，因为是突然的拜访，对方很有可能将
你拒之门外，甚至很多公司会在门上贴“销售人员勿入”的警示。
太多的拒绝容易摧毁一个销售人员的意志，不少销售人员由于无法突破这道关口而半途而废，转入其
他行业而告别销售生涯。
　　完成扫街后，你可利用前面提到的方法判断顾客购买欲望的大小和购买能力的大小。
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编辑推荐

　　提升汽车营销人员职业素质，规范汽车营销管理职业标准，细述汽车行业经芝管理要点，塑造汽
车职业经营管理精英。
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