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内容概要

自从2004年5月《汽车销售的第一本书》出版已经四个年头了。
中国的汽车行业从生产制造到渠道销售有了天翻地覆的变化。
读者不断写来的邮件显示出对书的内容的更多要求。
在这样的背景以及国内几大汽车厂家的营销总监，销售总监、培训总监的强烈要求下，特此重新大规
模修订这本书。
 　　新修订的《汽车销售的第一本书》将为读者奉献三个显著特色： 　　一、强调和侧重普遍性，
在突出销售沟通，销售技巧的同时，以中等价位的车辆为基础，以提高更广大的销售顾问提高销售技
能为目的。
具体表现为，话术更加实在，说服力的适应性更加广泛以及例子更加容易理解。
 　　二、强调和侧重细节，以实战操作性为第一目标。
 　　三、工具，实战工具配合销售人员的有说服力的话语。
过去有多少本讲销售技巧的图书，没有一本重点推荐和介绍过销售中应该使用的工具，因此，这个特
色是绝对不能忽视的。
 　　创新是从实际工作开始的，不是停留在誓言和口号阶段的。
让这个三个特色指导你走上销售创新的道路。
从每天迎接客户开始，从向客户介绍车辆的特色开始，从试乘试驾的工具开始，从这本08年全新修订
的《汽车销售的第一本书》开始⋯⋯
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作者简介

孙路弘，先生先后销售过16种产品，具备国内外实际的营销、销售经验，同时对国际化的营销、销售
行为理论有着独到的研究和探索。
自1998年回到中国，曾为数十家国内外著名企业提供过营销咨询以及企业内部培训，如奔驰中国、奥
迪汽车、光大证券、里昂证券、宝钢国际、华润集团、
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章节摘录

　　为读者大面积修订的一本书　　自从2004年5月《汽车销售的第一本书》的出版到现在，已经近四
个年头了。
中国的汽车行业从生产制造到渠道销售有了天翻地覆的变化。
主要体现在如下的四个方面;　　一、生产制造能力与销售能力同步翻番。
2004年时，世界舆论认为，中国汽车生产量以及销售量可能会在2030年超过美国成为全球第一。
然而到了2007年，美国华尔街则预测，中国成为世界第一汽车生产和销售大国会提前在2015年实现。
　　二、中国汽车消费者日益成熟，从对汽车技术知识的懵懂开始到对技术细节的精通。
对比之下，数目扩大了三倍的汽车销售人员对汽车的技术知识却停滞不前。
形成了巨大的反差　　三、汽车消费从车辆的采购向车辆的售后服务过渡。
无论是4S店，还是购车者，都已经将重点从车辆的采购要求向采购后的服务质量方向发展。
　　四、市场对7-15万这个价位上的国产车接受程度在已经达到58%。
在这个价位区间，58%的消费者可能愿意接受国产品牌车辆。
　　随着汽车市场的变化，随着每年国际汽车展的日益兴旺，也导致了《汽车销售的第一本书》的持
续常销。
而读者不断写来的邮件又显示出对书的内容的更多要求。
比如，04年版的书基本上以中高端品牌为例子，以中年成熟消费者为主要销售目标设计的销售流程。
销售话术的局限性过大，一些中等品牌车的销售顾问非常渴望有一本适应范围更加广泛，更加实用的
汽车销售指南。
在这样的背景下，这样的要求下，以及国内几大汽车厂家的营销总监，销售总监，以及培训总监的强
烈要求下，特此重新大规模修订这本书。
　　大面积修订所体现三大全新特色　　新修订的《汽车销售的第一本书》将为读者奉献三个主要的
，重要的心得，从而形成本书的三个显著特色：　　一、强调和侧重普遍性，在突出销售沟通，销售
技巧的同时，以中等价位的车辆为基础，以提高更广大的销售顾问提高销售技能为目的。
具体表现为，话术更加实在，说服力的适应性更加广泛以及例子更加容易理解。
　　因此，不用担心你销售的汽车品牌。
也许是奔驰，或者比亚迪，只要是汽车销售，就难免要与客户沟通，就肯定要向客户报价，就肯定要
讨论赠送礼品。
书中都一一给予详细点拨和指导，手把手告知最实战，最巧妙的应答说法。
对着镜子联系十遍，第二天在展厅就能发挥神奇效果。
难以置信，试一试再说。
　　二、强调和侧重细节。
具体指导，现学现用，以实战操作性为第一目标，减少空洞的理论说教，删除所有展厅不实用的大道
理。
直接从销售顾问接待客户的说法、回答、车辆技术讲解开始。
连回访的电话指导都格外具体和细致。
不仅教你如何开场说话客户不反感你，还教会你在挂断电话前给客户留下深刻印象的窍门。
操作性和实战才是让你取得业绩的真正法宝，有用的宝典。
　　三、重视工具。
实战工具配合销售人员有说服力的话语。
销售不能仅仅是讲，滔滔不绝地讲，还要有证据，还要有显示自己实力的工具，还要由调动客户积极
参与，表现出浓厚兴趣的道具。
没有道具，销售就是冲上战场手中没有武器的士兵，纯粹属于送死。
　　过去有很多本讲销售技巧的图书，没有一本重点推荐和介绍过销售中应该使用的工具，因此，这
个特色是绝对不能忽视的。
让工具成为你的武器，成为你拿下一单又一单的神兵利器。
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　　创新是从实际工作开始的，不是停留在誓言和口号阶段的。
让这个三个特色指导你走上销售创新的道路。
从每天迎接客户开始，从向客户介绍车辆的特色开始，从试乘试驾的工具开始，从这本08年全新修订
的《汽车销售的第一本书》开始⋯⋯　　我的情况，我该如何阅读？
　　就算你是汽车销售的新手，完全的新手。
也许第一天走进展厅，或者入职一个月以后才刚刚允许汽车销售，或者，你已经销售过几十台了，就
算是销售过上百台了，也没有关系，你都可以在这本书中找到让焕然一新的点滴，可能是一个说辞，
可能是一个实战的工具，可能是对客户的一个观察，可能是一条线索，都可以在你展厅工作中用到，
都可以发挥作用。
　　不过，你完全可以自己决定如何阅读这本书！
你不必从第一页开始，严格按照次序每一页每一页地阅读到最后一页，没有必要！
你也不必一定要全部阅读完，或者限制自己，发誓立志一定要一个月读完，没有必要！
你也不必一本正经地拿个笔记本，端坐在书桌旁，正襟危坐，没有必要！
你可以随便找到其中任何一页开始阅读。
先从工具清单开始阅读也没有问题，先从话术清单开始阅读也行，就算是你从32发子弹开始，从拿起
电话给客户打回访开始，都行。
书在你的手里，就是你的工具，就是你的武器，就应该任由你创造出符合你的阅读方式。
　　掌握一点核武器的窍门，从08版《汽车销售的第一本书》开始吧。
　　启程，起飞，迈出第一步，请牢记中国古训：　　先书后赢！
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媒体关注与评论

　　序言　　为读者大面积修订的一本书　　自从2004年5月《汽车销售的第一本书》的出版到现在，
已经近四个年头了。
中国的汽车行业从生产制造到渠道销售有了天翻地覆的变化。
主要体现在如下的四个方面;　　一、生产制造能力与销售能力同步翻番。
2004年时，世界舆论认为，中国汽车生产量以及销售量可能会在2030年超过美国成为全球第一。
然而到了2007年，美国华尔街则预测，中国成为世界第一汽车生产和销售大国会提前在2015年实现。
　　二、中国汽车消费者日益成熟，从对汽车技术知识的懵懂开始到对技术细节的精通。
对比之下，数目扩大了三倍的汽车销售人员对汽车的技术知识却停滞不前。
形成了巨大的反差　　三、汽车消费从车辆的采购向车辆的售后服务过渡。
无论是4S店，还是购车者，都已经将重点从车辆的采购要求向采购后的服务质量方向发展。
　　四、市场对7-15万这个价位上的国产车接受程度在已经达到58%。
在这个价位区间，58%的消费者可能愿意接受国产品牌车辆。
　　　　随着汽车市场的变化，随着每年国际汽车展的日益兴旺，也导致了《汽车销售的第一本书》
的持续常销。
而读者不断写来的邮件又显示出对书的内容的更多要求。
比如，04年版的书基本上以中高端品牌为例子，以中年成熟消费者为主要销售目标设计的销售流程。
销售话术的局限性过大，一些中等品牌车的销售顾问非常渴望有一本适应范围更加广泛，更加实用的
汽车销售指南。
在这样的背景下，这样的要求下，以及国内几大汽车厂家的营销总监，销售总监，以及培训总监的强
烈要求下，特此重新大规模修订这本书。
　　大面积修订所体现三大全新特色　　新修订的《汽车销售的第一本书》将为读者奉献三个主要的
，重要的心得，从而形成本书的三个显著特色：　　一、强调和侧重普遍性，在突出销售沟通，销售
技巧的同时，以中等价位的车辆为基础，以提高更广大的销售顾问提高销售技能为目的。
具体表现为，话术更加实在，说服力的适应性更加广泛以及例子更加容易理解。
　　因此，不用担心你销售的汽车品牌。
也许是奔驰，或者比亚迪，只要是汽车销售，就难免要与客户沟通，就肯定要向客户报价，就肯定要
讨论赠送礼品。
书中都一一给予详细点拨和指导，手把手告知最实战，最巧妙的应答说法。
对着镜子联系十遍，第二天在展厅就能发挥神奇效果。
难以置信，试一试再说。
　　二、强调和侧重细节。
具体指导，现学现用，以实战操作性为第一目标，减少空洞的理论说教，删除所有展厅不实用的大道
理。
直接从销售顾问接待客户的说法、回答、车辆技术讲解开始。
连回访的电话指导都格外具体和细致。
不仅教你如何开场说话客户不反感你，还教会你在挂断电话前给客户留下深刻印象的窍门。
操作性和实战才是让你取得业绩的真正法宝，有用的宝典。
　　三、重视工具。
实战工具配合销售人员有说服力的话语。
销售不能仅仅是讲，滔滔不绝地讲，还要有证据，还要有显示自己实力的工具，还要由调动客户积极
参与，表现出浓厚兴趣的道具。
没有道具，销售就是冲上战场手中没有武器的士兵，纯粹属于送死。
　　过去有很多本讲销售技巧的图书，没有一本重点推荐和介绍过销售中应该使用的工具，因此，这
个特色是绝对不能忽视的。
让工具成为你的武器，成为你拿下一单又一单的神兵利器。
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　　创新是从实际工作开始的，不是停留在誓言和口号阶段的。
让这个三个特色指导你走上销售创新的道路。
从每天迎接客户开始，从向客户介绍车辆的特色开始，从试乘试驾的工具开始，从这本08年全新修订
的《汽车销售的第一本书》开始⋯⋯　　我的情况，我该如何阅读？
　　就算你是汽车销售的新手，完全的新手。
也许第一天走进展厅，或者入职一个月以后才刚刚允许汽车销售，或者，你已经销售过几十台了，就
算是销售过上百台了，也没有关系，你都可以在这本书中找到让焕然一新的点滴，可能是一个说辞，
可能是一个实战的工具，可能是对客户的一个观察，可能是一条线索，都可以在你展厅工作中用到，
都可以发挥作用。
　　不过，你完全可以自己决定如何阅读这本书！
你不必从第一页开始，严格按照次序每一页每一页地阅读到最后一页，没有必要！
你也不必一定要全部阅读完，或者限制自己，发誓立志一定要一个月读完，没有必要！
你也不必一本正经地拿个笔记本，端坐在书桌旁，正襟危坐，没有必要！
你可以随便找到其中任何一页开始阅读。
先从工具清单开始阅读也没有问题，先从话术清单开始阅读也行，就算是你从32发子弹开始，从拿起
电话给客户打回访开始，都行。
书在你的手里，就是你的工具，就是你的武器，就应该任由你创造出符合你的阅读方式。
　　掌握一点核武器的窍门，从08版《汽车销售的第一本书》开始吧。
　　启程，起飞，迈出第一步，请牢记中国古训：　　先书后赢！
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编辑推荐

　　4S店镇电三宝之一，2008年全面更新版。
　　奔驰、奥迪、凯迪拉克销售教官亲授：《汽车销售的第一本书》　　第一版推出至今畅销不衰，
汽车销售人员人手一册。
　　2008年全新改版，内容更新幅度90%以上。
　　6000多家汽车经销商采用。
　　奔驰、奥迪、克莱斯勒、凯迪拉克车行成功应用。
　　附100条销售名词解释。
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