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前言

　　“不是最强者生存，也不是最聪明者生存，而是最适者生存。
”　　大部分汽车销售公司80％的业绩掌握在20％的杰出汽车销售人员手中，而其余80％泛泛的汽车
销售人员仅占有20％的业绩。
作为一名汽车销售人员，你一定很想成为“20％”中的杰出的汽车销售人员，而不愿意变成“80％”
的普通汽车销售人员。
　　杰出的汽车销售人员与普通汽车销售人员之间的悬殊差距，不是学历知识而是心态和特质。
　　销售工作对任何无学历、无背景、无经验、无资本而又立志成功、致富的人，是一条很好的路。
可是许多人一味在销售技巧方面琢磨，忽略了“特质”与“心态”两大重要课题，导致徒劳无功，虽
然立志成为杰出的汽车销售人员，努力了多年，但是仍旧在原地徘徊。
 成为杰出的汽车销售人员关键因素：第一是特质，第二是态度，第三才是销售技巧。
商品知识与销售技巧只是杰出的汽车销售人员的外衣，“心态”和“特质”才是成就销售事业最重要
的环节。
一般汽车销售人员往往着重于追求外表而疏于内涵的充实，无怪乎每年有那么多人投入汽车销售战场
，大都业绩平平了！
　　杰出的汽车销售人员应该具备哪些特质、态度、技巧呢？
《汽车销售精英3层境界》从杰出的汽车销售人员应该具备的基本技巧出发，深入分析和讲述了杰出
的汽车销售人员必备的专业技巧、心态和特质。
　　《汽车销售精英3层境界》不是培养普通汽车销售人员的基本读本，而是打造汽车销售精英的秘
籍。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<汽车销售精英3层境界>>

内容概要

本书从杰出的汽车销售人员应该具备的基本技巧出发，深入分析和讲述了杰出的汽车销售人员必备的
专业技巧、制胜的心态和大师的特质。
既有最新的营销理念，又强调销售实战的效果，对于提高销售人员的营销技能具有极大的帮助作用，
有助于提升汽车销售企业及相关从业人员的业务水平和核心竞争能力。
本书不是培养普通汽车销售人员的基本读本，而是打造汽车销售精英的秘籍。
    本书适合于汽车销售公司的高级管理人员、市场营销部经理、大客户主管、汽车销售4S店经理、一
线销售人员和销售接待人员以及其他有志于从事汽车销售工作的读者阅读。
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主讲过
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章节摘录

　　例如万象集团公司，随着企业的发展，来公司洽谈业务的国内外客户较多，他们一律以朋友相待
，并拍下彩照留念。
当老客户再次到公司来，在接待室的显要处，都能见到自己的照片。
虽属几张老照片，却向客户暗示来的不是一般的客户，而是万象集团公司的老朋友，他们与公司的友
情将被公司永远看重、永远铭记。
触物生情，来客倍感温暖，这样使有关业务的沟通与交流变得格外和谐与顺利。
　　(5)情境暗示即对营销的场合做精心的设计与安排。
针对消费者普遍的心理特征，围绕着促销这一根本宗旨，着意设计安排某一营销场合，便具有了促销
暗示的作用。
　　比如美国一家银行的会客大厅，有一个足球场那么大，铺满红地毯，且偌大的空间仅在客厅的一
头摆放了几排沙发。
前来洽谈业务的客户刚进门时都有些惊奇，但很快就会感受到这是一家实力雄厚的大银行，来这里办
业务放心。
　　(6)手势、表情暗示在销售中，人们对某种事或某些人，由于心理距离的远近，表现出拒绝与接纳
、同意与否定、赞扬与厌恶、反感与友好等，在不便用语言直接表达时，往往用手势、表情表现出来
，如耸耸肩膀、嘟嘟嘴唇、摇头不算点头算，摆手、鼓掌、握手以及表情上的喜怒、热情、冷眼、淡
漠、应付等等，暗示人们对该项事应抱什么态度等，这些都是手势、表情暗示。
　　影响暗示的因素主要有：　　①受暗示者的年龄与性别因素的影响，年龄越小，接受暗示的可能
性越小，年龄越大，越容易接受暗示。
女性一般比男性更容易接受暗示。
　　②受暗示者心理状态因素的影响，人们在疲倦时，思绪昏沉，或强烈向往某种情境，而实际情况
还不太清楚时，极易接受暗示。
经验少或富于感情、同情、心慈、轻易相信他人，或疏忽大意，也容易接受暗示。
另外人格的倾向性也与受暗示的效果有关。
　　③暗示效果的大小也与受暗示时的情境关系、暗示者的影响力等有关。
　　十四、不让顾客说“不”的技巧　　有些新的汽车销售员不知道怎样开口说话，好不容易找到了
目标顾客，却硬邦邦地说出：“请问您对某某车有兴趣吗?”“想不想买?”得到的回答显然是一句很
简单的“不”或“没有”，然后又搭不上腔了。
　　那么有没有让对方不说“不”的办法呢?　　美国有一种科学催眠术，就是在开始催眠时，首先提
出一些让对方不得不回答“是”的问题。
这样多次地问答就可以在真正催眠时使对方形成想答“是”的心理状态。
　　汽车销售员的开场白也一样。
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编辑推荐

　　成为杰出的汽车销售人员关键因素：第一是特质，第二是态度，第三才是销售技巧。
商品知识与销售技巧只是杰出的汽车销售人员的外衣，“心态”和“特质”才是成就销售事业最重要
的环节。
一般汽车销售人员往往着重于追求外表而疏于内涵的充实，无怪乎每年有那么多人投入汽车销售战场
，大都业绩平平了！
 杰出的汽车销售人员应该具备哪些特质、态度、技巧呢？
本书从杰出的汽车销售人员应该具备的基本技巧出发，深入分析和讲述了杰出的汽车销售人员必备的
专业技巧、心态和特质。
 本书不是培养普通汽车销售人员的基本读本，而是打造汽车销售精英的秘籍。
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