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内容概要

　　本书根据汽车销售人员实际工作中遇到的具体问题，大量采用汽车销售第一手实战案例，将实战
的销售技巧与销售妙语贯穿于销售流程之中，通过案例讨论、情景模拟以及实战问题诊治等方式，让
读者全程参与，切身体会并掌握行之有效的销售实战技巧与方法，从根本上把握与推进客户购买进程
，快速提升汽车销售成交率。
本书包括88种实战情景，180个销售绝招，208例销售妙语。
在销售人员与顾客的交流中，一些看似棘手的甚至有些苛刻的问题，经肖老师睿智的点拨，便轻松和
巧妙地化解了，引导顾客朝缔结成交的方向迈进。

　　这是一本十分奏效的实战性书籍，它会使您在与顾客交流的过程中时刻把握主动，实现销售业绩
的快速提升！
本书适合于4S店店长、汽车销售经理以及汽车销售顾问等人员参考阅读。
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作者简介

　　肖晓春，品牌营销顾问、业绩提升专家，CMS汽车客户满意系统研发者，汽车开单王·拓客王·
留客王课程总教练，按效果付费零风险培训模式倡导者，智本家教育机构、智本家学院创办人，北京
师范大学特许经营学院客座教授，天裕盈捷汽车培训学校客座教授，广东省商业联合会首席培训师，
汽车企业内训与经销商大会“王牌导师”，汽车销售业绩提升书系主编，《精细化营销》图书封面人
物。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<妙语连珠>>

书籍目录

汽车销售业绩提升的解决之道
一、展厅接洽寒暄
实战销售情景1：寻机自然接近客户
实战销售情景2：客户进入展厅后四处张望
实战销售情景3：客户进入展厅后直接看车
实战销售情景4：客户提出“你别跟着我，我自己随便看看”
实战销售情景5：客户进入展厅看着一辆车就询问价格
实战销售情景6：客户没有听说过你们的品牌／公司
实战销售情景7：客户不愿意告知自己从事的职业
实战销售情景8：客户爱理不理，提不起谈话的兴趣
实战销售情景9：客户打电话问“你们那款××车”
实战销售情景10：客户很喜欢，但其同伴觉得不是很好
实战销售情景11：客户离开前不愿意留下详细的资料
二、客户需求发掘
实战销售情景12：客户选车重点考虑哪些因素
实战销售情景13：客户购车的主要原因是什么
实战销售情景14：客户的购车预算是多少
实战销售情景15：客户想选购什么样的车型
实战销售情景16：客户是初次买车还是二次购车
实战销售情景17：客户什么时候会买车
实战销售情景18：客户是不是购车的决策者
实战销售情景19：客户是一次性付款还是按揭购车
实战销售情景20：主动联络跟进客户
实战销售情景21：客户看了很多车都不满意
实战销售情景22：客户离开前，请问最后一个问题
三、汽车品质性能解说
实战销售情景23：客户询问关于汽车的安全性问题
实战销售情景24：客户不明白“ABS+EBD”是什么东西
实战销售情景25：客户提出车身钢板薄不安全
实战销售情景26：客户提出整车重量轻不安全
实战销售情景27：客户喜欢某款汽车，询问发动机的情况
实战销售情景28：客户看中一款车，但提出油耗太高
实战销售情景29：客户对配置的音响不满意
实战销售情景30：客户提出车的款式太旧
实战销售情景31：客户提出“如果这车跑几千公里就出问题，怎么办？
”
实战销售情景32：客户抱怨车子没有天窗
实战销售情景33：客户不知道该选择多碟CD还是单碟CD
实战销售情景34：客户抱怨座椅不是真皮的
四、试乘试驾体验
实战销售情景35：邀请客户参加试乘试驾
实战销售情景36：试乘试驾过程中的引导
实战销售情景37：客户与几个同伴一起参与试乘试驾
实战销售情景38：这款车的车内空间有点小了
实战销售情景39：这款车的空调制冷效果很一般啊
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实战销售情景40：行驶的速度好像有点慢哦
实战销售情景41：天窗会不会影响车的安全性
实战销售情景42：车轮抓地性能一般，而且开快了车身有点飘
实战销售情景43：这款车的加速性能好像很一般哦
实战销售情景44：内饰做工还算细腻，但塑料感较强，不高档
实战销售情景45：发动机噪声、胎噪和风噪都挺大啊
实战销售情景4J6：你不会把试乘试驾的车卖给我吧？

五、价格异议处理
实战销售情景47：这款车还行，就是太贵了
实战销售情景48：车市我每周末都逛，就你们价格高
实战销售情景49：你们的牌子不出名，价格还那么贵
实战销售情景50：客户提出这款车网上报价低很多
实战销售情景51：虽然喜欢这款车，但我买不起啊
实战销售情景52：我是你们的老客户介绍过来的，可以优惠多少
实战销售情景53：这辆车太贵了，我不需要买这么好的车
实战销售情景54：我经常逛车市，等你们折扣低些再买
实战销售情景55：同样是这款车，B专卖店比你们便宜多了
实战销售情景56：赠品没什么用，直接换成现金抵给我吧
实战销售情景57：国际名车都打折，你们凭什么不打折？

实战销售情景58：这款车现在是九折，以后折扣会更低吗
实战销售情景59：你们跟A品牌配置差不多，为什么价格高那么多
实战销售情景60：如果这车三个月内降价，你们保证用现金给我补差价吗
⋯⋯
六、缔结成变技巧
七、售后服务与怨诉处理
八、汽车专业术语解读
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章节摘录

版权页：插图：销售人员：“您这个问题问得太好了！
发动机是汽车的心脏，一辆汽车性能的好坏，最主要体现在发动机上。
这款车的发动机源自德国欧宝，直列四缸双顸置凸轮轴，最大功率91kw，最大转矩180N·m，动力性
能让人刮目相看，而且其加速性能在同类型车中非常突出，轻踩加速踏板，提速快，带给您风驰电掣
的驾乘感受！
”销售人员：“您真是眼光独到，这款天籁确实拥有一颗特别强劲的心脏！
”客户：“你是说它的发动机很厉害吗？
”毋销售人员：“这个发动机可不一般，在国产车中至今只有天籁和奥迪A6L把荣获全球十佳的最领
先的发动机引入中国。
其中特别是天籁的VQ系列的v6发动机，是全球惟一连续十二年被选为世界十大发动机之一，在转矩和
输出功率方面都极为出众，能与其匹敌的只有宝马的一款3.2 L直列6缸发动机。
其简洁的结构使工作效率更高，节气门反应时间更短，瞬间即可爆发出澎湃的动力，带给您畅快淋漓
的驾乘体验！
”
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媒体关注与评论

不错的一本书，给做汽车销售的男友买了一本，自己也翻阅了一下，感觉还不错，实例很详细，可以
现学现用一有人评价这书只适合新手，但是我觉得越是基本的东西越值得去琢磨，就算知道可以这么
和顾客交流，但是要如何对顾客说这句话才能收到最好的效果，还是值得参考的!2009-03-31 11：06
：27　　——tanggzheli@非常实用，对4S店的新销售顾问很有借鉴意义2009-05-3117：28：16　　—
—yuxin133@相当不错的汽车销售书籍，文章把销售的流程分解开来，一个个细细说来，应该如何应对
汽车销售中的一些问题，还包括一些应对手段我觉得如果例子更多些，那就相当棒了。
因为那些例子我一下都看完了，不够看，哈哈。
总的来说，这本书相当好，特别是对于汽车销售人员来说。
2011年1月24曰　　——郭伟铜好，很受用，作者很有实战经验对初入汽车行业者非常受用2010年2月5
日　　——小册妙语连珠，这本书写得很好，汽车销售遇到的问题把握得很全面、对于很多汽车销售
人员来说，在把握好自己产品性能等全面的知识后，与顾客的交流沟通能力就成为了关键探知需求，
更多地为客户选择合适的车型，提供一系列疑问的解答训练是关键，只有通过训练，才更能掌握哪些
是客户需求的2009年8月13曰　　——Yangzhidana妙语连珠不错，本来我是想着买这本书学汽车销售
呢!后来发现这本书不光对做汽车销售的可以用，对所有做销售工作的人都有用，受益匪浅啊!这本书
还是没有买错!2009年11月24日　　——1208802605很实用的一本书⋯⋯实景训练，身临其境，换位思
考，有效促进非常满意！
2010年9月28日　　——小何实用，翻开书的目录，就感觉我一直在寻找的就是这本书，太实用啦！
2011年9月23日　　——Lanzi
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编辑推荐

《妙语连珠:汽车销售实战情景训练(第2版)》：88种实战情景，180个销售绝招，208例销售妙语！
上午学完，下午能用！
实景训练，身临其境。
换位思考，有效促进业绩提升，立竿见影！
企业团购可赠送价值万金的实战培训！
修订后的图书实战销售场景更逼真、更实用、更贴合实际！
更能让销售人员抓住机遇，寻机接近客户，选择恰当时机缔约成交，快速提升销售业绩。
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