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内容概要

“35岁时．我还是一个彻头彻尾的穷光蛋，甚至连妻子和孩子的吃喝都成了问题。
我去卖汽车。
是为了养家糊口。
"原来这个穷人被称为汽车销售之王--他叫乔·吉拉德一一他连续1 2年每天售出新车6辆，此记录被载
入吉尼斯世界纪录大全”。
    本书作者曾任职汽车销售总监，他从7个方面解剖了乔·吉拉德极其巧妙地令潜在消费者成为忠实顾
客、令业绩不佳转为客源不断的操作细节，并结合中国汽车市场、中国消费者实际状况，第一次以"世
上最伟大推销员"的成功经验为蓝本，着重技术分析与步骤安排，对汽车销售中的盲点，易被轻视、忽
视的运作细节，均给以详细指点。
全书配有时尚、幽默的漫画，读来生动有趣，极其务实，读后即用，立竿见影。
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作者简介

刘同福，经济学硕士，资深咨询培训师，历任高校讲师、企业咨询培训师、营销总监、副总经理、总
经理等职务。
多年从事汽车营销实战和研究，出版的汽车营销系列丛书有：《汽车销售员实战手册》、《汽车销售
经理实务手册》、《汽车营销策划实用手册》、《汽车销售之王7项黄金法则
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章节摘录

　　(5)让你的顾客有优越感　　每个人都有虚荣心，让人满足虚荣心的最好方法就是让对方产生优越
感。
　　但是并不是每个人都能功成名就，使自己的优越感得到满足。
相反地，大部分的人都过着平凡的日子。
每个人平常都承受着不同的压力，往往有志不能伸，处处听命于人。
虽说常态如此，但是绝大多数的人都想尝试一下优越于别人的滋味，因此，这些人会比较喜欢那些能
满足自己优越感的人。
　　巧妙地奉承、阿谀固然能满足一些人的优越感，但也有弄巧成拙的时候。
让人产生优越感最有效的方法是对于他自傲的事情加以赞美。
若顾客讲究穿着，你可向他请教如何搭配衣服；若顾客是知名公司的员工，你可表示羡慕他能在这么
好的公司上班。
　　顾客的优越感被满足，初次见面的警戒心也自然消失了，彼此距离拉近，能让双方的好感向前迈
进一大步。
(6)以对方的专长爱好为话题　　对方的专长爱好是最能引起对方兴致的话题。
因此在谈判之前，汽车销售员要设法了解顾客的专长，以求开局得胜。
　　一次，小林听说某食品公司要购买商务运输车，便决定将这笔生意揽到自己手中。
为此，他开始想方设法打探该公司经理的专长爱好。
经过了解，他得知这位总经理会驾驶飞机，并以此为乐趣。
于是他在同总经理见面，互作介绍后，便不失时机地问道：　"听说您会驾驶飞机，您是在哪儿学会
的?"一句话，引发了总经理的兴致，他谈兴大发，兴致勃勃地谈起了他的飞机，他的学习驾驶经历。
结果小林得到了这笔生意。
 (7)与众不同的推销语言　　有个人10年来始终开着一辆车，那车看上去很陈旧。
有许多汽车销售员与他接触过，劝他换辆新车。
甲汽车销售员说：你这种老爷车很容易发生车祸。
乙汽车销售员说：像这种老爷车，修理费相当可观。
这些话触怒了他，他固执地拒换新车。
有一天，有个中年汽车销售员到他家拜访，对他说：我看你那辆车子还可以用半年，现在若要换辆新
的，真有点可惜!事实上，此人心中早就想换辆新车，经汽车销售员这么一说，遂决定实现这个心愿。
次日他就向这位与众不同的汽车销售员购买了一辆新的汽车。
 (8)找到与顾客的共同话题　　从车辆说起。
一般来说，有趣或引人注目的车辆可以为自己打开销路。
这种手段就是将车辆样本递给顾客，同时评论道："你以前见过这么好的车吗?"　　从恭维开始。
"祝贺你。
我从报上得知你已经荣幸地被评为先进个人。
"这一方法通常适用于那些你经常拜访的老顾客。
　　从优惠利益诱惑开始。
"张先生，我很荣幸地告诉你，我们公司近期免费送车牌。
"但是一定要记住，你所提及的"利益"是切实而有效的，并且对顾客来说是至关重要的。
⋯⋯
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