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内容概要

　　本书主要介绍汽车推销技巧的相关知识。
其内容包括掌握在手及成为高手、你的汽车市场在哪里、寻找属于你的客户、与客户初次联系、如何
作有吸引力的车辆介绍、如何撰写有说服力的建议书、嫌车才是买车人、时机成熟促成交易、如何从
优秀迈向卓越等。

　　本书适合高职高专、中专院校的汽车营销、汽车保险与理赔等相关专业学生使用，也可用于成人
高等教育以及培训教学使用，还可供汽车维修工人、驾驶人、汽车行业从业人员以及汽车爱好者阅读
参考。

　　本书适合高职高专、中专院校的汽车营销、汽车保险与理赔等相关专业学生使用，也可用于成人
高等教育以及培训教学使用，还可供汽车维修工人、驾驶人、汽车行业从业人员以及汽车爱好者阅读
参考。
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章节摘录

版权页：   插图：   7.压力推销 压力推销是一种使用强有力的言语，给客户造成购买是唯一出路的感觉
的能力。
 有数据显示，该项目在参加过测试的销售顾问中通常得分是最低的。
因为他们一般认为现在应该采用的是顾问式销售方法，压力推销这种传统销售方法已经过时了。
其实，由于客户不同，所以绝对没有哪一种方法能放之四海而皆准，销售顾问应该区别对待。
目前，在中国市场上，对许多客户使用压力推销的方法还是非常奏效的。
 要理解压力推销是什么，就必须先了解人性的弱点。
所谓专业销售技能的理论发展完全是建立在对人性的透彻了解之上的，请牢记下面十点： 1）所有人
最担心的事情是被拒绝。
 2）所有人最需要的是被接受。
 3）为有效管理他人，你必须以能够保护或者强化其自尊的方式行事。
 4）任何人行事之前都会问，此事与我有何相干。
 5）任何人都喜欢讨论对他们自己非常重要的事情。
 6）人们只能听到和听从他们理解的话。
 7）人们喜欢、相信和信任与他们一样的人。
 8）人们经常按照不那么显而易见的理由行事。
 9）哪怕是高素质的人，也有可能甚至经常心胸狭隘。
 10）任何人都有社会面具。
 销售顾问应充分利用客户的心理状态，有时这对某一类型的客户是非常奏效的。
例如，"免费赠送活动这个星期就截止了"，"您开这款车绝对体现您高贵的品质"等，都是一种压力推销
的使用。
 七项销售技能全部讲述完毕。
其中行业知识、客户利益以及顾问形象和行业权威都是赢得客户信任的技巧；沟通技能、客户关系、
压力推销是快速销售的技巧。
销售顾问如果想掌握这七项技能，并能运用自如，就需要对销售经验的不断总结、提升和反复运用。

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<汽车谈判与推销技巧>>

编辑推荐

《汽车谈判与推销技巧》是由罗双编著的。
《汽车谈判与推销技巧》适合高职高专、中专院校的汽车营销、汽车保险与理赔等相关专业学生使用
，也可用于成人高等教育以及培训教学使用，还可供汽车维修工人、驾驶人、汽车行业从业人员以及
汽车爱好者阅读参考。
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