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前言

中国商用车企业在十几年间的发展历程可谓风雨兼程。
20世纪80年代末90年代初，随着中国市场经济体制建立，传统计划经济模式下的各地区性企业在市场
经济的大潮中经受不住冲击，多数或是被淘汰或是勉强维持；只有少薮的企业能迎头赶上，不断壮大
，在全国统一大市场中攻城拔寨，最终成为商用车行业的领头羊，当时比较有名的是亚星、黄海等。
这些企业的成功的奥秘何在，商用车销售如何在激烈的竞争取胜，《商用车销售技巧》将让你分享成
功的经验。
本书共分为十三章，第一章讲述了商用车营销时代的变迁，包括商用车营销观念的萌芽、商用车的要
素分析和商用车产品的社会价值体现；第二章介绍了商用车销售顾问诞生的必要性、销售顾问的基本
概述以及如何打造一名优秀的销售顾问。
第三章讲述的是销售顾问八步体系的构造，重点概括了在销售技巧过程中所采取的一些重要措施。
第四章讲述了接待礼仪，包括如何有效地预测客户需要的方法、接待客户接待流程的技巧分析和接待
礼仪的注意事项。
第五章讲的是有效倾听客户心声的方法、为客户解答咨询流程的技巧分析以及帮助客户解答咨询的注
意事项。
第六章主要讲的是如何有效进行产品说明与展示、产品展示流程的技巧分析、产品展示的注意事项。
第七章讲的是异议处理，包括如何处理客户异议、异议处理的技巧分析和异议处理的注意事项。
第八章讲的是有效进行协商促成的方法、达成协议的技巧分析和协商促成的注意事项。
第九章是后续签单，主要涉及有效进行后续签单的方法、后续签单的技巧分析和后续签单的注意事项
。
第十章主要讲述的是有效进行交车验车的方法、交车验车过程中的技巧分析和交车验车的注意事项。
第十一章主要讲述的是有效进行后续服务的方法、后续服务的技巧分析和后续服务的注意事项。
此外，第十二章主要讲述了商用车市场分析与策划，第十三章主要讲述了商用车营销将来式，概述了
商用车的营销未来。
本书是一本介绍商用车销售技巧的实务型书籍，书中结合着许多实际案例，这使得它有别于传统的理
论型书籍，更具有可读性，从而也有利于读者吸收和运用。
本书适合从事工业品销售人员使用，特别是可作为从事商用车销售的人员进行职业培训和提升职业能
力的参考书籍，也是一本指导从事工业品行业市场营销研究和咨询培训工作的人员不可多得的参考书
。
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内容概要

　　商用车的销售业绩直接决定着商用车企业的成败，规范商用车的销售流程，提高客户购车满意度
和销售人员的销售技能，已经成为商用车制造企业和销售公司不懈追求的目标。
本书重点介绍了如何打造商用车职业销售顾问，并针对商用车销售管理八步体系的接待礼仪、解答咨
询、产品展示、异议处理、协商促成、后续签单、交车验车和后续服务等内容，结合具体案例和营销
话术进行了详细介绍。
　　本书可作为商用车销售人员提升销售业绩的自学参考书，也可作为商用车企业开展销售人员职业
培训的教材，亦可供商用车行业研究人员和咨询培训人员阅读参考。
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咨询有限公司咨询顾问。
曾出版书籍《项目流程管理》，并参与《营销新革命》、《商用车》、《成功销售经理八大技能》等
书籍的编写。
对于汽车销售、市场策划、企业品牌管理、财务规划有深入研究。
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章节摘录

3.勇敢销售员最恐惧的是什么？
就是被拒绝。
下面是几个问题：A、你对被拒绝的定义？
什么事发生了，才算是被客户拒绝了？
B、客户用怎样的语气对你说，你才感觉被拒绝？
C、你的客户的面部表情怎样的时候，你才感觉被拒绝？
设想一下，你到商场去买衣服。
当你迈进商场的时候，马上就会有一位笑容可鞠的导购小姐来到你的面前，不厌其烦地向你介绍各种
款式、面料的服装。
这时候，你神情严肃，板着面孔，目光挑剔，时不时还和她讨价还价。
可是，有经验的导购小姐会怎么样？
她不会计较，反而会想方设法地促成这笔交易。
想一想，当你鼓足勇气迈进客户的门槛，面对客户冷冰冰的表情和冷冰冰的语气，或者是毫不顾忌你
的成本、你的感受进行砍价，你是否感到了恐惧？
你是否还有勇气下次再踏入那扇门？
你是否会落荒而逃？
怎样才算是失败？
什么是拒绝？
失败就是我暂时还没有成功，我离成功还差那么“一点点”。
没有永远的拒绝，只有客户暂时还没有接受，我还没有说服他，我还有机会。
4.强烈的企图心强烈的企图心就是对成功的强烈欲望，没有强烈的企图心就不会有足够的决心。
5.沟通、协调、管理能力（1）沟通能力  销售人员每天要在不同的场合面对各种各样的客户，并还要
扮演不同的角色，来处理各类不同的问题。
怎样跟不同的人打交道，如何高效地解决不同的问题，这都需具备较强的沟通能力。
我国著名的民营企业侨兴集团就提出了“成功在于沟通”的理念。
沟通对于销售人员来说，是最基本的，也是最重要的技能之一。
世上没有沟通不了的人，也没有解决不了的问题。
“沟通无极限”，关键就看你有没有沟通的能力了。
（2）协调能力  自古就有“阴阳相调，万物化生”之论，用辩证法的观点来看，万事万物都处在矛盾
之中，矛盾无时不在，无刻不存。
既然有了矛盾，那就必须要在矛盾中找到不矛盾的点，需要采用相对论的观点以及运用“能量守恒定
律”来分析和处理工作、生活中的问题。
协调的精髓在于寻找“平衡点”，只有找到了这个“平衡点”，才能永恒持久。
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媒体关注与评论

如果把营销战略当作影响整个大局的盘点，那么销售技巧就是攻破竞争对手的关键；而营销的本源是
人性的研究，尤其是要确定客户心理的预期值。
有效地把握住客户心理的预期值，运用恰当的销售技巧进行销售，是销售人员成功获得订单的核心纲
领。
在采用B-TO-B这一特殊营销模式的商用车行业中，唯有掌握它的本源，才能决胜千里、运筹帷幄。
　　——工业品营销研究院
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编辑推荐

《商用车销售技巧》可作为商用车销售人员提升销售业绩的自学参考书，也可作为商用车企业开展销
售人员职业培训的教材，亦可供商用车行业研究人员和咨询培训人员阅读参考。
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