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前言

　　汽车销售是容易创造销售奇迹的黄金领域。
世界著名的营销大师乔·吉拉德就是一位汽车销售人员，在15年的汽车销售生涯中，他以零售的方式
销售了13 001辆汽车，其中六年平均售出汽车1300辆。
乔·吉拉德所创造的汽车销售最高纪录至今令销售从业者仰慕。
　　汽车市场在我国也正值高速成长期，市场的前景无疑令人心动。
随着汽车销售行业竞争的加剧和国内汽车消费者的日益成熟，从事汽车销售业务的人员越来越多，从
而使得汽车销售工作的难度也越来越大。
　　汽车销售人员常常感到迷茫和困惑：　　为什么购车者频频只看不买？
　　为什么我越殷勤，客户越疏远？
　　为什么车型条件与客户要求差不多，客户还总在犹豫？
　　为什么好不容易要达成的交易，在即将成交的时候，客户却突然变卦？
　　为什么别人的业绩总比我高？
　　为什么做汽车销售人员这么难⋯⋯　　这一切只能从自己身上寻找答案！
汽车是大宗商品，促成汽车成功销售的要素往往十分复杂，导致客户内心变化的内外在条件极多。
除了汽车性价等自身因素外，你的业绩不理想可能是你的韧劲不够、你的态度不佳、你的形象不好、
你的服务不周、你的反应不快、你的技艺不精、你的工作不细⋯⋯你让客户产生了疏离，你让客户产
生了疑虑，你让客户产生了畏却，你让客户产生了反感⋯⋯
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内容概要

本书针对汽车销售人员在售车过程中遇到的各种情境，有针对性地介绍了各种销售方法和技巧，内容
全面而实用。
书中包括汽车销售人员塑造自身形象的技巧、接近客户的技巧、说服客户的技巧、与客户沟通的技巧
、展示与介绍汽车的技巧、应对客户异议的技巧、促成交易的技巧和售后跟踪服务的技巧，包罗万象
，事无巨细。
　　本书汇集了众多汽车销售人员的销售经验和技巧，可以帮助汽车销售人员迅速提升汽车销售技能
。
全书结构合理，内容通俗易懂，图文并茂，书中配有大量情境模拟和实际案例，有助于汽车销售人员
深入领会，快速吸收。
　　本书将助你破茧成蝶，让你在最短的时间内掌握销售汽车的技巧，创造一流的汽车销售业绩，成
为汽车销售高手。
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章节摘录

　　（1）在我国，正在不断壮大的汽车消费市场具有市场容量极大的特点。
从发达国家汽车市场的发展历史和我国近几年的国家政策与汽车销售数量的增长情况来看，我国的私
人汽车消费市场在不断壮大，而且将成为我国汽车消费的主要市场。
　　（2）汽车消费者购买的汽车属耐用的选购品。
消费者在挑选和购买过程中，对汽车的适用性、质量、价格、式样等特性非常重视。
因此，他们在购买汽车产品时，往往会跑多家车行去比较其品质、价格或款式。
　　（3）我国汽车消费者对汽车的购买，绝大多数属小型购买，即购买数量很少。
　　（4）我国汽车消费者范围广、人数多。
消费者的购买行为因年龄、收入、地理环境、气候条件、文化教育和心理状况等的不同而呈现出很大
的差异性。
因此，汽车企业在组织货源时，要对整个市场进行细分，区别对待。
　　（5）大多数汽车消费者都缺乏汽车方面的专业知识。
对一般的消费者来说，他们很难判断各种汽车产品的质量优劣或质价是否相当。
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编辑推荐

　　《汽车这样卖才对销售高手的N个签单技巧》有N个签单技巧助你决胜千里，成为销售高手不再
是梦想。
　　日出而作，日落而息，心力交瘁，订单难赢⋯⋯　　为什么大多数客户只看不买？
为什么我越殷勤，客户越疏远？
为什么工的工作做得这么到位，客户还是挑三拣四？
为什么产品与客户要求差不多，客户还总在犹豫？
为什么好不容易要达到的交易，在即将成效的时候客户却突然变卦？
为什么别人的业绩总比我高？
为以做销售员这么难？
⋯⋯　　想改变现状吗？
赶紧翻开《汽车这样卖才对销售高手的N个签单技巧》吧，让你在最短的时间内掌握N个销售技巧，
突围市场困局，突破自身局限，卖得又多又快又轻松！
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