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内容概要

医药对人类生活的巨大影响使得其行业的高增长和高收益特性非常突出，医药业务操作因此更讲求规
范化、标准化。
本书系统地介绍了医药业务员必备的专业知识、专业技巧、专业素质以及管理与自我管理知识等，不
仅是医药业务员的入门必备教程，也是其提高自身业务水平，以及医药业务经理做好管理工作提高医
药业务业绩的最佳读本。
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章节摘录

　　二、设计好开场白　　设计一个精彩的开场白，对每个汽车销售员来说无疑是进入成功之门的　
　敲门砖。
　　“您来了!”“您看车啊?”“您想买什么车?”这些俗套的开场白，是　　根本引不起客户注意的
。
必须根据客户的身份及特点为自己设计出精彩实用　　的开场白，以期快速地实现与客户的沟通。
　　从客户进来前开的什么车、带着什么人、什么衣着打扮、什么谈吐、彼　　此之间的大致关系中
，可以发掘很多精彩的开场白。
　　“我看见您是开着帕萨特来的，那是辆好车!”这样的开场白会立即提　　起客户的话题。
　　“小朋友，和你家大人来买汽车呀?你喜欢什么汽车?”孩子是不会隐瞒　　什么的，他会立即回
答你的问题，并引发沟通。
　　“嚯，周末全家出动，看起来有重大决策出台了。
”　　金牌案例　　一位陌生的客户来选购汽车。
　　乔·吉拉德：“我敢打赌你是个医生。
”　　这位客户立刻觉得自己身价倍增：“但我不是医生。
”　　“那么你是干什么的呢?”　　“我在米尔斯坦因肉类加工公司工作，我们公司是屠宰牛的。
”　　“那太好了!我一直想看看屠宰厂，乔治，你能带我进你们公司让我参　　观参观吗?⋯⋯朋友
，我要去看看。
真的，你可以带我去吗?⋯⋯你可以!太　　好了，我什么时候去?”　　吉拉德的脸上绽开了迷人的笑
容，车店里不太忙的时候，他去拜访了那　　家公司。
乔治热心地把吉拉德介绍给大家，并且很得意地告诉他们他的车就　　是从吉拉德那儿买的。
这使得吉拉德认识更多的人，卖出更多的车。
　　汽车销售员如果只是为推销汽车而推销，过多地谈论自己，吹嘘自己的　　汽车的话，那么他的
话是很难吸引客户的。
但如果能站在客户的立场上，说　　出替客户设身处地着想的话，就会赢得对方的注意。
因为对所有的人来说，　　注意的最大焦点莫过于谈论与之有关的事情，所以汽车销售员就应该从谈
论　　客户与销售息息相关的信息人手，使客户对推销的汽车产生注意。
　　做开场白时，汽车销售员应该做到：　　1.提出议程　　提出议程，就是说明双方在洽谈中完成
或达成的事项。
提出议程可以使　　双方的谈话有清晰的方向，也可以帮助汽车销售员将重点放在客户的身上。
　　2.迅速告诉客户能获得哪些利益　　提出议程之后，汽车销售员要尽快向客户解释议程对他的价
值，迅速地　　告诉潜在客户立即能获得哪些重大利益。
这可让客户明白对他的好处，同时　　也可借此把重点放在客户的身上。
　　3.告诉潜在客户一些有用的信息　　每个人对身边发生了什么事情，都非常关心、非常注意，因
此，可以收　　集一些汽车行业的人物或事件等最新信息，在接待客户时告诉他们，以引起　　潜在
客户的注意。
　　4.询问是否接受　　向客户提出了议程，也说明了议程对他的价值，汽车销售员更应该弄清　　
楚客户是否接受议程，可以这样问：　　“你觉得怎么样?”　　“你还想讨论其他什么问题呢?”　
　询问是否接受，可以让汽车销售员获得所需要的资料，能更有效地使用　　自己和客户的时间，并
且确保和客户可以继续谈下去。
　　5.协助解决潜在客户面临的问题　　例如，当客户表现顾虑或提出疑问时，如果能迅速解决的话
，客户会注　　意你所说的每一句话。
　　以上几个方法，如果能在汽车销售中恰当地运用，必将立即引起初次见　　面客户的注意。
　　P.81-83
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媒体关注与评论

　　保险业务员入门、汽车销售代表技能提升的专业训练。
　　从冠军业务员到金牌销售总监的完美教程。
　　专业知识+专业技能+素质培训+规范管理，全方位强化！
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编辑推荐

　　无论你是汽车销售新手，还是有经验的汽车销售业务员，还是汽车销售业务经理，翻开本书，你
都将体会到开卷有益的味道。
本书系统介绍了汽车销售员必备的专业知识、专业技巧、专业素质以及管理与自我管理知识等。
全书语言精炼，深入浅出地论述了汽车销售的方法技巧。
读完本书，汽车销售的智慧火花就在你头脑中点燃！
　　随着国内汽车消费的普及，汽车销售人才的紧缺已成为当务之急。
本书针对这一市场需求而精心打造。
全书系统地介绍了汽车业务员必备的专业知识、专业技巧、专业素质以及管理与自我管理知识等，不
仅是汽车业务员的入门必备教程，也是具有一定工作经验的汽车业务员提高自身业务水平，以及汽车
业务经理做好管理工作提高汽车业务业绩的最佳读本。
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