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前言

　　著名形象设计公司英国CMB曾经对300位不同层次、不同职位的职业人士进行调查，发现成功的
职业形象是获取高职位的关键。
而同时进行的另一项调查显示，形象直接影响到收入水平，那些更有形象魅力的人收入通常比同事要
高14％。
在这个越来越眼球化的社会，一个人（尤其是销售人员）的形象可能左右其职业生涯，甚至会直接影
响到一个人的成败。
　　在汽车销售行业中，汽车销售人员更加容易接触到高品位、高品质的顾客，他们大都有着独特的
生活经历和个人魅力，也有着更高的服务要求。
以往，人们往往以为形象就只是指发型、衣着等外在的东西，而现代意义上的职业形象则将其内涵迅
速膨胀、扩大，对仪容、仪表、仪态的要求也更加丰富，其中最讲究的就是形象与职业、地位的匹配
。
也就是说，仅仅做到起码的面部清洁、着装整齐、举止有礼、言行有度还远远不够，如果不能与汽车
销售工作完美结合，仍然无法取得客户的信任和尊重，就更别说谈成交易了。
　　汽车销售人员自然要在职业形象中体现出专业性，但更重要的是要有与汽车销售职业相符合的气
质，并具有时代感和现代感。
这就要求汽车销售人员先了解汽车销售行业的状况和公司的文化氛围，把握好特有的职业色彩。
当然，这个过程不能一蹴而就，需要不断学习和训练。
　　优秀的汽车销售人员都是训练出来的。
如果你想做一个成功的汽车销售人员，那么就要从现在开始，起码在职业形象上展露出自己成功的一
面。
这是本书反复倡导的核心要义，因为任何职业形象的塑造都离不开汽车销售人员自身的自信和努力。
　　那么，我们该从哪里开始努力、开始训练自己呢？
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内容概要

本书分别从求职时、入职时、销售过程中、销售成功后、售后服务等方面介绍打造汽车销售人员良好
职业形象的诸多法门，以情景问答的形式阐释汽车销售人员在建立、维护职业形象方面可能出现的问
题，并给出解决方案。
内容涉及行业现状、应聘公司调查、面试与录取、言行举止、着装打扮、专业知识、获取信任、销售
技巧、客户回访、扩大消费圈、完美售后服务等各个方面。
书中诊断了汽车销售人员在修炼职业形象的过程中可能出现的各种病症，拆解客户的各种刁钻挑剔的
难题，以完美的职业形象和专业素养获取客户的持久信任，以最专业、最优秀的职业形象实现汽车销
售的最佳模式。

　　本书适合初入职的汽车销售人员阅读参考，也可作为汽车销售企业、培训机构进行汽车销售岗位
培训的教材。
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书籍目录

前言
第一章求职时：以怎样的形象在众多对手中脱颖而出
　实战情景1：了解所应聘的行业和公司的现状
　实战情景2：面试前的准备
　实战情景3：以丰富的专业知识获得HR的青睐
　实战情景4：在面试时如何克服怯场心理
　实战情景5：面试后主动争取
第二章入职时：优秀的汽车销售人员应具备什么样的职业形象
　实战情景6：汽车销售人员的责任心
　实战情景7：汽车销售人员的仪态
　实战情景8：汽车销售人员应热情面对客户
　实战情景9：汽车销售人员恰如其分的礼节、问候
　实战情景10：汽车销售人员应积累专业的汽车知识
第三章销售过程中：以怎样的形象赢得客户
　实战情景11：怎样交流才能有效解除客户的戒备心理
　实战情景12：对犹豫不决的客户该怎么回访跟踪
　实战情景13：如何取得老客户的信任，使他们介绍新客户
　实战情景14：给客户送礼和聚餐以加深印象
　实战情景15：耐心倾听客户心声，尝试朋友般的真诚交流
　实战情景16：以怎样的心态面对各种各样的客户
　实战情景17：稳定情绪，面对客户的刁钻挑剔
　实战情景18：如何避免客户转向竞争对手处购车
第四章销售成功后：职业形象在这里并不是终点
　实战情景19：汽车卖出去后仍需塑造职业形象
　实战情景20：周到体贴的回访电话成就完美的职业形象
　实战情景21：如何防范客户流失
　实战情景22：如何获得老客户的转介绍
　实战情景23：如何以朋友的身份进入客户的消费圈
第五章售后服务：职业形象的完美终结
　实战情景24：如何回应客户对新车的抱怨
　实战情景25：客户要求退货时应以怎样的态度面对
　实战情景26：如何回应客户抱怨售后电话总是打不通
　实战情景27：了解维修服务网点的要求、特点、种类和功能
　实战情景28：主动向客户提供售后服务
　实战情景29：客户抱怨刚过保修期就不能免费维修时如何回应
附录普通汽车服务公司销售人员业务表单
学习能力：汽车销售人员晋升提职第一步
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章节摘录

　　建议：　　当面试双方已经进入谈薪阶段，就应当抓紧机会，委婉地说出自己的期望值。
此时应聘者应该注意以下四点：　　1）不要虚报目前收入。
许多公司有简历审查的程序，会让录取员工拿出原先单位的工资单以做核实。
因此，在说明目前薪酬时，要尽量做到真实。
　　2）给出整个薪资结构。
上述案例中的应聘者十分坦诚，可是他在谈薪上缺乏技巧。
最好的方法是对以前以及将来的薪资结构进行解说。
比如说，以前的6000元收入，是包括1500元的基本工资，几百元的房贴、车贴，再加上3000元左右的
销售提成；本次跳槽希望能有2000元以上的基本工资，由于自己拥有丰富的客户资源，相信提成加上
福利能达到6000元以上。
这样主考官就不会在简历上简单地写下“7000元”的期望薪酬，而会写“2000元+提成”，这样被公司
认可的可能性较高。
　　3）了解行业整体薪酬。
不同的时期、人才供应的结构变化状况都直接影响到员工的薪酬待遇，应聘者应在面试前对行业薪酬
进行了解。
在有条件的情况下，尽可能通过各种渠道了解一下你所应聘公司、应聘岗位的大致薪酬情况，并结合
自己的心理期望底线，确定一个薪酬范围。
此外，一般来说，拥有3-6年工作经验的应聘者，跳槽后加薪幅度一般为20％～30％。
权衡多方因素，才能给出公司能够接受的薪资数额。
　　4）给出灵活的薪酬。
每个雇主在询问应聘者期望薪酬之前，心里已经有了大致的给付标准，他们会根据应聘者的回答，在
这个范围内灵活调整。
当应聘者给出期望薪酬后，雇主往往会直接选取底线。
因此对应聘者来说，一方面给出的薪酬底线要高于实际期望值，另外一方面，要注意保持薪酬的灵活
性。
可以说：“结合我的工作经验，我希望我的薪水比前面一份工作高出20％～30％，不知道是否与您的
薪酬标准相吻合？
”这样就既灵活，又委婉。
　　⋯⋯
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