
第一图书网, tushu007.com
<<我的第一本漫画销售书>>

图书基本信息

书名：<<我的第一本漫画销售书>>

13位ISBN编号：9787115281258

10位ISBN编号：7115281254

出版时间：2012-5

出版时间：人民邮电出版社

作者：赵成

页数：241

字数：70000

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<我的第一本漫画销售书>>

内容概要

　　《我的第一本漫画销售书——汽车销售场景112例》通过生动、有趣的漫画详尽展现了汽车销售人
员在销售过程中可能遇到的问题，全面阐述了整个汽车销售过程中各种场景的处理方法和技巧，为汽
车销售人员顺利成交提供了参考范例和指导。
　　《我的第一本漫画销售书——汽车销售场景112例》适合销售一线的汽车销售人员使用，也可作为
企业培训、指导汽车销售人员的参考用书，或供培训师开发汽车销售培训教材时参考使用。
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章节摘录

版权页：   插图：   汽车销售人员要用积极的心态来正视客户的拒绝。
汽车销售人员如果能够正确地看待和理解客户拒绝的真正意义，就不会再被沮丧、失望、恐慌所击溃
，而是能够满怀信心与勇气地去正视拒绝、应对拒绝。
 ●客户这次没有下定决心购买，并不代表以后不会重新来店购买，他们依然是极具价值的潜在客户。
因此，即使客户毫不留情地拒绝购买，汽车销售人员也不能轻言放弃，应该利用送别客户的短暂时机
加深和巩固双方之间的好感与信赖，从细微之处着眼，做好判明意向、请求转介绍、创造跟进机会、
加深最后印象、真诚致谢、礼貌送客等工作。
 ●客户在选车的过程中可能已经考察了好几家车行，每一家车行的销售人员都会力求给客户留下最深
刻的印象，而客户在正式决定要买车时，也往往会选择自己印象最深的店。
因此，汽车销售人员只有比竞争对手更用心，才能脱颖而出。
 话术金名 ●“先生，之前和您聊天，您在股票投资上的见解让我非常佩服，我对这方面也很感兴趣
，可惜远远没有您的经验丰富，很希望有时间可以再向您请教。
您如果在选车的过程中有什么问题，欢迎您随时联系我，我做了五年汽车销售了，对每一个品牌的车
都很熟悉，如果能帮您选到心仪的车，是我的荣幸。
” 巧避误区 在客卢拒绝签约后，汽车销售人员不能马上“翻脸不认人”，不再友好和热情，这样做
不但不利于本次销售，还会影响汽车销售人员和车行的声誉。
 现场评析 肖多多通过诙谐的幽默使客户放松下来并以诚相待，让客户威到肖多多的诚恳，将自己的
真实想法告诉了肖多多。
肖多多把握了客户拒绝的原因，便可以为客户作出合理的解释，吸引客户再次光临。
 销售宝典 ●汽车销售人员要想找出客户拒绝的原因，就必须了解客户实质性的想法与顾虑，而打开
客户心扉的最有效的钥匙就是汽车销售人员的诚意。
 ●如果汽车销售人员可以放低姿态，诚恳主动地以求助、求教等形式与客户交流，会让客户感受到自
身的价值与尊贵，产生愉悦、兴奋的情绪，自然也就乐于与汽车销售人员分享他们内心的真实想法与
意见。
 话术金句 ●“您能帮我一个忙吗？
自从上次您不太高兴地离开我们店后，我一直在想我哪方面的工作做得不到位，您能帮我指出来吗？
这样我就可以及时地改进了。
” ●“我想，您要是对我们这款车不感兴趣，是不会连着两次抽出宝贵的时间来试车的。
如果您有什么顾虑，可以跟我说说，也许我可以帮您解决呢！
” ●“我一直很困惑，上次您试车的时候挺高兴的，是什么原因让您对我们的印象突然改变了呢？
真希望您能告诉我，也好让我有改正的机会。
” 巧避误区 汽车销售人员在进行电话跟进时要注意，不要与客户在电话里讨论交易的细节问题，例
如价格的具体折扣，关键的价格谈判要尽量放在双方见面时洽谈。
跟进的最主要目的不是达成销售，而是吸引客户“回头”。
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编辑推荐

《我的第一本漫画销售书:汽车销售场景112例》编辑推荐：“莫萨营销漫画销售场景系列”图书努力
让销售技巧类图书既生动好看，又能提供丰富的知识与技巧，同时具备较强的实用性和可操作性，帮
助读者在轻松阅读的同时，掌握各种销售技巧，灵活处理销售过程中的种问题，最终达到“销售能力
项项强、销售业绩节节高、职业生涯步步广”的目标。
《我的第一本漫画销售书:汽车销售场景112例》为其中之一。
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