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内容概要

《汽车4S店销售顾问培训手册》内容简介：作为汽车销售顾问，不仅需要汽车方面的专业知识，还需
要较高的综合素质。
汽车销售的流程、方法、技巧等与传统销售方法存在本质上的差异，没有经过专业的训练，是不会成
功的。
因此，《汽车4S店销售顾问培训手册》从汽车销售顾问基础知识、汽车销售顾问基本礼仪、展厅汽车
销售标准流程、汽车销售实战情景话术四个角度对汽车销售进行了全面系统的介绍。

《汽车4S店销售顾问培训手册》可作为汽车4S店销售顾问的参考用书，也可作为汽车职业培训院校、
培训机构和企业内训的职业教材。
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章节摘录

版权页：   插图：    （1）在客户进展厅之前，都有一种期望，即花最少的钱买最好的产品，这是司空
见惯的。
 （2）客户担心其要求和想法不能得到满足，这也很正常。
比如，客户要求现货交易，而有的时候店里没有现货，客户不得不等两天，有时客户需要的颜色也没
有，要等两天；客户有时还会要求价格再降低一些，有的时候也不能够得到满足。
 （二）客户的自我保护意识 客户担心价格不能降到其所希望的幅度，更担心受到欺骗，甚至认为按
照设定的价格买了车以后，是不是被“宰”了。
总之他越想越害怕，在这种情况下客户就有一种自然的自我保护意识。
客户的自我保护意识主要表现以下两个方面。
 （1）如有的客户进展厅看车的时候，看见销售顾问走过来，就赶紧掉头走人，这就是一种很自然的
自我保护意识。
 （2）当销售顾问向客户要联系方式的时候，回答往往是：“我就住在附近，我会主动联系销售顾问
，有销售顾问的名片就可以了”之类的。
客户之所以这么说，一是因为客户不信任销售顾问；二是因为客户有自我保护意识，他不想让销售顾
问不停地给他打电话，骚扰他。
 （三）客户对销售顾问没有好感 虽然客户与销售顾问谈了，但是他对销售顾问没有产生多少好感。
在某些汽车销售展厅会有这样的工作安排，就是男客户进来以后，销售经理会安排女销售顾问上去接
待，其目的就是想在最短的时间里让客户对销售顾问产生好感，尽快促成交易。
 （四）客户害怕进入实质 客户害怕进入实质，特别是在付款的时候。
当事情都谈得差不多了，该付定金、签合同时，客户还是会犹豫，他总是在想：“我还有什么地方没
有弄清楚？
我还有什么问题没有得到解决？
销售顾问提供的价格到底是不是最低价等”。
所以当销售顾问让客户付款的时候，绝大多数客户还会产生犹豫。
 二、展厅客户接待 汽车销售顾问对于来店的客户，要主动热情地上前迎接。
客户到展厅主要是为了了解信息或者进一步了解有关产品或购车相关信息。
展厅客户接待流程如图3—8所示。
 （一）客户进入展厅 （1）30秒内察觉到客户的到来，并在几秒内大脑就要加工处理客户的信号，依
据其衣着、姿态、面部表情、眼神等，评估出客户的态度、购买倾向等，注意不要以貌取人。
 （2）目光相遇时，点头示意，如客户点头回应，应即刻上前接待，如果客户视而不见，且直奔展车
专注看车，可给客户1～2分钟的自由看车时间。
 （3）面带微笑，目光柔和注视对方，以愉快的声调致欢迎词“欢迎光临，我是销售顾问×××，请
问有什么可以帮助的吗？
”
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编辑推荐
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