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前言

　　前言　　销售是一门艺术，而销售汽车更是一门豪华艺术。
　　汽车销售人员每天都会面对各种各样的客户，其中有些人是真心要购车的客户，有些人不过是随
便看一看，优秀的汽车销售人员可以通过一定的技巧来发现真实的客户，并紧密地跟踪这样的客户，
从而完成自己的销售工作。
还。
有的时候，销售人员需要上门拜访客户，于是就需要具有识别最有潜力的客户的技巧和能力，并在识
别的基础上应用专业的销售技巧来完成销售任务。
　　商业会谈是销售工作中又一个关键的无法回避的内容。
对于销售人员来说，什么是得体的商业会谈，商业沟通的基本要求是什么，如何保证公司的利润，如
果对付讨价还价，甚至要知道如何对付联合购车团。
　　专业的汽车销售人员不仅要掌握上面提到的了解客户，识别需求、阐述和展示产品、处理异议以
及商业沟通、商业谈判等技巧，而且还要有客户心理、采购行为等方面的知识，甚至还要发展自己个
人的销售风格，独特的销售方法，根据客户的不同来调整自己的销售方法。
　　目前，汽车工业在中国还是一个非常年轻的领域，这使得许多从业人员都因此抓住了最初的机会
，获得了回报，更有一些人获得的回报是非常巨大的。
但是，随着市场的逐渐成熟，客户获得的有关汽车消费知识也在逐渐增加，仅仅简单地依赖能说会道
、滔滔不绝、口若悬河的方式来销售汽车将远远不能如早期一样迅速地获得客户的信任。
当然，对于汽车这种产品，失去了客户的信任，销售自然也就无法完成了。
　　一个合格的汽车销售人员应该具备什么技能和素质呢？
任何一个人是否都有可能成为优秀的汽车销售人员呢？
这些问题正是本书所要回答的问题。
　　本书以“规范服务”为论述基础，详细地分析了一部分汽车销售人员失败的原因，帮助他们找到
成功的法门，试图从岗位培训、仪表仪态、产品陈列、收银服务、售后服务、安保环卫等诸多方面阐
述规范化服务的重要性，并详细介绍了达到这种规范程度的渠道和方法。
而且本书将能够在一定程度上帮助企业对汽车销售人员实现规范化的管理，这也是企业强大、个人通
达的基本通道之一。
　　在本书的编撰过程中，黎燕女士、赵景宜女士、林俊先生、王首峰先生为本书付出了诸多心血，
并参与了部分章节的撰写工作，在此谨表谢意。
因为作者水平所限，书中不免存在一些疏漏与错误，恳请读者批评指正。
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内容概要

本书全面阐述了规范化管理和服务在汽车销售工作中的作用，分别从岗位培训、职业礼仪、采购服务
、销售服务、产品陈列、收银服务、安保环卫、售后服务等八个方面阐释规范化服务的重要性，涉及
价值、心态、仪容、仪态、着装、语言、采购、陈列、财务以及客户投诉处理等诸多内容，可帮助汽
车销售人员获得客户满意，实现从平凡到****的提升。
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