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前言

　　这是一本为从事汽车行业的销售顾问所写的书，与其说它是一本书，还不如说它是销售顾问挣钱
的工具，是企业在当今竞争如此白热化状态下得以生存的一把利器。
为什么这样说呢？
有以下三个原因： 1.客户的购买是企业利润和销售顾问价值得以体现的唯一保障。
　　我们知道任何产品都需要从销售这个环节去实现企业的利润，这是企业生存的基本目标。
但怎么实现，实现多少，实现的质量怎样这些都需要靠销售顾问的知识、技能以及经验来发挥，而销
售顾问的价值也就是在这样的情况下得以体现的。
但就目前的情况来看，似乎这一共同目标的达成不尽如人意。
所以销售顾问迫切需要一种提升技能的手段来改变目前的情况。
　　2.销售顾问和客户的关系是决定企业走得多远的非常重要的标准，也是销售顾问长期的资产保障
。
　　我们也知道任何关系都没有比伙伴关系更牢固的了，但伙伴之间必须有感情作为纽带。
想要使销售顾问和客户之间关系上升到感情关系，只有了解客户需求，让客户意识到问题的存在，进
而用最好的方式去满足他，让他觉得我们是站在同一立场上去帮助他们选择车辆，让他们感到我们是
帮助他，并不是迫使他买车，进而对我们销售顾问产生感谢之情，这才是客户、销售顾问和企业都需
要的。
　　3.销售顾问销售的工具、方法是解决问题的有力保障。
　　我们还知道，解决问题要靠科学的方法和工具。
我们不希望看到销售顾问用的只是&ldquo;榔头法则&rdquo;，也就是说如果手里面只有榔头，那所有
的问题就变成了钉子。
但事实上客户的问题是千差万别的，也正因为销售顾问手里的工具和方法太少、太陈旧，所以解决问
题的速度和质量就大打折扣。
因此这也是我为什么决意要贡献出这本书的主要原因了。
　　读者可以看到，本书在内容的编排上采用理论和实际相结合的原则，可使方法快速转变为技能，
并使技能得到有效实施。
　　本书围绕客户为什么购买、如何购买展开，最后用工具展现的方式把顾问型销售模式的应用精髓
一一展开，每个章节都有大量的案例进行佐证，对于销售顾问有非常深远的实践意义。
此外，本书也考虑到有很多新的销售顾问正在加入这一行业，所以本书也在六项能力中精心设计了很
多客户在展厅常问的问题，对这些问题也提供了不少的销售话术，让新进入行业的销售顾问可以快速
上手。
　　本书的前七章是销售顾问的销售秘籍，最后一章是总经理，销售经理，客服经理还有售后的服务
经理们提升客户满意度的制胜法宝。
本书将大量关于满意度的案例和行动策略及案例分析呈现给大家，目的是教会销售顾问如何和客户进
行无障碍沟通，做到以不变应万变，让销售顾问引导客户，而不是客户引导销售顾问。
　　需要特别说明的是本书适应对象不止销售顾问，销售经理和总经理也在其范围，因为高层不改变
，执行层是不会有多少改变的。
正如第三章&ldquo; 如何改变销售队伍&rdquo;就是专门为销售经理和总经理准备的，能够让各位经理
更深入地认识到战略与战术统一的问题。
　　由于时间和能力的限制，本书的内容和编排上难免有些不足，请各位谅解，还望各位提出你们宝
贵的意见，同时也欢迎到我的博客空间里做客，以便相互交流。
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内容概要

曾涌编著的《六项能力拿订单——汽车应该这样卖》围绕客户为什么购买、如何购买展开，最后用工
具展现的方式把顾问型销售模式的应用精髓一一展开，每个章节都有大量的案例进行佐证，对于销售
顾问有非常深远的实践意义。
此外，《六项能力拿订单——汽车应该这样卖》也考虑到有很多新的销售顾问正在加入这一行业，所
以本书也在六项能力中精心设计了很多客户在展厅常问的问题，对这些问题也提供了不少的销售话术
，让新进入行业的销售顾问可以快速上手。

《六项能力拿订单——汽车应该这样卖》的前七章是销售顾问的销售秘籍，最后一章是总经理，销售
经理，客服经理还有售后的服务经理们提升客户满意度的制胜法宝。
本书将大量关于满意度的案例和行动策略及案例分析呈现给大家，目的是教会销售顾问如何和客户进
行无障碍沟通，做到以不变应万变，让销售顾问引导客户，而不是客户引导销售顾问。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<六项能力拿订单>>

作者简介

曾涌，主修市场营销，现任汽车行业区域经理，资深市场营销管理人员，在外企从事销售和市场工
作12年，对市场营销、渠道开发、经销商管理、品牌管理有丰富的经验，特别是对汽车行业销售管理
和销售技巧的培训方面有独到见解。

2004年汽车行业品牌运作标准的唯一撰写人，2007年4S店销售团队专业咨询顾问，2008年全公司唯一
拥有汽车销售专业博客，2008年全国汽车销售顾问大赛项目负责人，2008年品牌运作标准项目负责人
兼主撰写人，2009年经销商销售管理辅导实战。

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<六项能力拿订单>>

书籍目录

第一章  汽车销售顾问的角色和能力要求
  汽车销售顾问的角色
  销售顾问的作用和功能
  销售顾问的五项能力要求
第二章  汽车销售模式
  简单销售和复杂销售
  三种类型的客户
  三种类型的客户对应的销售模式
  顾问型销售的精髓
第三章  改变你的销售队伍
  改变不是容易的事
  改变的误区
  改变的方向
第四章  了解客户的需求
  需求的演变过程
  隐含需求和明确需求
  识别需求对销售顾问的重要性
  客户基本购买心理分析
  客户的感觉对购买欲产生影响
  价值等式
  销售的成功信号
第五章  第六章  客户购买的决策模式与对应的销售工具
  识别需要
  方案评价
  消除顾虑
  成交
  顾问式销售流程
第六章  六项能力拿订单
  能力一：提问——引导和开发客户需求
  能力二：利益——用利益打动顾客
  能力三：演示——产品功能需要被释放出来
  能力四：议价——不被客户的砍价功夫吓倒
  能力五：话术——销售话术是设计出来的
  能力六：引导——实现订单成交和客户满意双丰收
第七章  完整的顾问型销售流程展示
  客户开发
  准备工作
  进店接待
  需求分析
  产品介绍
  试乘试驾
  议价商谈
  交车
  售后跟踪
第八章  汽车行业的服务营销

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<六项能力拿订单>>

  汽车服务营销蓝图
  服务蓝图的好处
  客户对汽车销售服务满意度的衡量维度
  服务补救的重要性
  客户对服务失误的反应
  抱怨者的种类
  客户抱怨时的期望
  服务的补救策略

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<六项能力拿订单>>

章节摘录

　　改变的误区 一、错误地变方向 有人可能会以为&ldquo;如果要改变的话，只要大量投入培训，提
高他们的产品知识水平，就一定能有效果&rdquo;。
尽管目前销售顾问的产品知识能力较差，但一定要注意，对产品知识的了解只是其中一部分，重要的
是销售顾问和客户沟通的能力。
对于交易型的销售模式来说，降低成本对于提升销售效果来说还是比较见效的，因为这样的做法恰好
迎合价格型客户的需要，而对于顾问型销售模式来讲，要提升销售效果，更倚重于销售顾问能力的提
升，而这种能力提升的过程必须是较为长期的，而且必须是具有战略性眼光才能做得更见成效的。
所以对于那些还不重视培训不重视能力锻造的经销商来说，一味注重产品知识培训和急于取得销售效
果无疑是一个危险的信号。
　　二、寻找提升业绩的&ldquo;灵丹妙药&rdquo; 通常有很多人问我，怎样才能提升销售业绩，有什
么立竿见影的方法？
我的回答从来都是：&ldquo;成功的路上并没有什么快捷的路可以走，如果有，那就是一点一滴地去做
到。
&rdquo;这句话好像太空了，可以换个角度来解释：如果想改变，必须从多方面一起改变，单靠一种方
法是不行的。
比如，这里面涉及培训体系、薪酬体系、销售管理、人员管理、销售过程等方面，单向的变化是没有
多少力量可以&ldquo;扭转乾坤&rdquo;的。
我们同时也看到这样一种现象：顾问型销售模式的考核却是用交易型销售模式的考核方法在进行。
换句话说，我们需要的是能力上的考核，但绩效考核的成绩单当中只显示业绩增长的&ldquo;分
数&rdquo;，并不能体现能力的增长程度。
　　三、寄希望于雇用新人 雇用新人首先要面临培训成本的问题，其次还面临新人被&ldquo;同
化&rdquo;的风险。
顾问型销售的队伍起码要经过1～2年的培训和实战才能真正成熟。
　　除非原本的销售顾问配置就不够，否则还是尽量不要增加新人，而是在培养上多花点功夫。
况且就目前中国的汽车销售情况来看，真正的销售高手很少，你如果想招到这样的人，所付出的成本
也得相当大。
　　四、销售技能比销售管理更重要，因为我们是销售企业，不是管理企业 销售企业很容易犯的一个
错误就是只提升销售顾问的素质，不提高销售管理的水平。
大家都知道&ldquo;平庸的管理会造就平庸的销售顾问&rdquo;这句话的道理，但做起来就不是这样了
。
在销售型企业里，对销售主管和销售经理的考核仍是以销量、利润为考核，只不过销量变成了团队的
销量了，利润变成整个部门的利润了，而对销售管理过程的考核极少，就是想考核也不知道怎样考核
。
为什么销售管理考核这么重要？
因为在顾问型销售当中，主管和经理的指导能力非常重要，系统化、高质量的指导是顾问型销售队伍
取得成绩的重要手段。
经理的计划与实施能力，发现问题并解决问题的能力，监督和控制能力，人际关系的处理能力决定着
整个团队是否能向同一个方向使劲，是否能把分散的提高变成一个合力的提高。
　　改变的方向 如果我们要改变，那改变的方向应该是什么？
根据以上的&ldquo;陷阱&rdquo;我们可以看出一些端倪，总结起来就是以下几方面。
　　一、必须知道对客户如何创造价值和创造什么价值 我们需要告诉销售顾问这个方向和目标。
我们不仅要告诉他们销售的目标在于销量提升多少，而且还需要告诉他们目前应该从哪些问题着手改
进，应该用什么样的方法来获取竞争的能力，我们要追求什么，不追求什么。
这样的东西才是支持销售顾问前进的动力。
　　二、必须根据客户的类型来调整销售模式 根据不同的客户类型，我们要设置对应的销售组织结构

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<六项能力拿订单>>

。
比如，现在有一些零售商开始把低端车和高端车分开销售，这是一种很明智的做法。
　　另外，服务标准的差异化也是一种变革。
不同的销售模式调整的方向不同，交易型模式着重于客户购买效率的改变，顾问型销售着重于效果的
改变。
交易型销售的关注点是成本的控制以及方便客户购买，顾问型销售的关注点是客户的需求以及产品利
益如何满足客户需求，战略型销售的关注点是整个团队的协调能力和关系销售能力。
根据不同客户调整不同的销售模式，应用不同的销售手段，锻造不同的销售人才，才是销售的至高境
界。
　　三、必须获得创造客户价值的能力 我们必须知道如何在创造价值的基础上，更进一步去获得创造
客户价值的能力。
这种能力的获得是需要过程和时间的。
比如，刘翔能成为世界飞人就是长期锻炼的结果，如果他光知道用什么方法去训练，光知道怎样获得
这种&ldquo;飞&rdquo;的能力肯定不行的，因为科林&middot;杰克逊、布拉斯怀特也知道。
想要获得这样的能力，那就必须长时间、有意识地去锻造这样的能力，也就是长期艰苦的训练。
　　每种销售模式下需要提升的能力有所不同。
　　对于低档车，一般采用的是交易型销售模式，我们要提供给客户的是一些便捷的、直观的东西。
比如，对于产品知识，销售顾问不一定需要知道得很多，只需要知道与竞争对手之间的差别就可以了
，更多的产品知识和特性可以制作成小册子送给客户，因为客户没有多少时间听你滔滔不绝的讲解，
他脑子里关心的只是你的价格、服务的便利性等，至于产品知识，他们觉得自己有能力去获得。
对于交易型销售模式，也可以尝试电话销售、上门拜访、与商场合作营销等方法获得大量的客户，降
低获得客户的成本和时间。
　　要增强顾问型销售的能力，最需要提升的就是主管的指导能力、培训能力，案例的分析和总结能
力。
我们可以付给那些销售精英们一点费用，让他们把自己的经验总结出来，形成可执行的技巧，同时监
督并指导新人的锻造过程。
前面说过，培训只能让大家知道某种方法，而获得能力是需要长期练习和在实战中得到指导的。
顾问型销售对实战能力的要求比较高，邀请外来老师实地跟踪指导是非常好的一个方法。
　　战略型销售的能力提升要求和前两者大不相同，如果说前两者是单兵作战的话，那么战略型销售
就是集团化的协同作战。
首先，要拥有跨职能的协调能力。
比如，在应对运输集团客户时，就需要有销售、售后都能协调作战的能力。
其次，要具有深入了解客户的能力。
销售顾问能否从各方面、各种渠道去了解和获取关于客户的、有利于订单销售的信息至关重要，就像
前面提到的王波和赵强这两个销售顾问的例子所反映出来的差距一样。
　　&hellip;&hellip;
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编辑推荐

　　《六项能力拿订单：汽车应该这样卖》是一本为从事汽车行业的销售顾问所写的书，与其说它是
一本书，还不如说它是销售顾问挣钱的工具，是企业在当今竞争如此白热化状态下得以生存的一把利
器。
《六项能力拿订单：汽车应该这样卖》的案例把客户心理剖析得十分到位，不仅是销售技能方面的实
战工具，同时也是一本消费心理学的实战书籍。
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