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苏州别克商务车

生成日期: 2025-10-23

商务车的销售技巧：积极倾听。销售专业人士因一直对自己及其产品喋喋不休，而错过了重要的倾听。更
为重要的是闭上你的嘴，让客户说话。是的，你应该引导谈话，然后倾听和正确的消化吸收，我们了解到很多
客户真正需要什么，以使你能正确定位你的产品。提出有意义的解决方案。大部分销售人员声称这是他们擅长
的技能。事实上，作为经理，我们倾向于雇佣“能说会道”之人。在现实中，当谈到做演示，质量远比数量重
要。当销售人员针对先前商定的需求，将重点放在呈现具体的解决方案上时，他们很少失败。专业的汽车销售
人员都会向客户讲明汽车识别代码。苏州别克商务车

商务车销售中激将成交法的优点和缺点：如果对象选择合适，更易于完成成交工作合理的激将，不但不会
伤害对方的自尊心，还会在购买中满足对方的自尊心。但是，由于激将成交法的特殊性，其也有一定的局限，
其局限主要体现在以下两点：在运用激将成交时，会因时机、语言、方式等的微小变化而导致客户的不满、愤
怒，以致危及整个推销工作的进行，所以使用时须谨慎。运用激将成交法时，销售人员如果激错了对象，反而
会置自己于死地，或使事情向更坏的方向发展，反而不利于成交。运用激将成交法要抓住时机。这就要求销售
人员出言不宜过早，也不宜过迟，否则会变成“马后炮”，再用激将法。苏州别克商务车汽车销售人员要善于
辨别那些客户是真正要买车的人，因为你工作的时候需要有效率。

商务车销售：一些销售员轻视销售职业，认为这个职业地位不高，从事这个行业实属无奈，感觉很委屈，
总是不能热情饱满地面对客户，所以也无法调动起客户的购买热情。化解方法：正确认识自己和销售职业，为
自己确定正确的人生目标和职业生涯发展规划。销售是一个富有挑战性的职业，需要不断地为自己树立目标，
并通过努力不断地实现目标，从中获得成就感。销售是一个需要知识的职业，只有具备丰富的产品知识、销售
专业知识、社会知识等，才能准确把握市场脉搏。技巧障碍：对整个销售流程不熟悉，对客户购买过程控制技
巧的应用不熟练。

销售过程：客户开发；在销售流程的潜在客户开发步骤中，重要的是通过了解潜在客户的购买需求来开始
和他建立一种良好的关系。只有当销售人员确认关系建立后，才能对该潜在客户进行邀约。接待。为客户树立
一个正面的印象。由于客户通常预先对购车经历抱有负面的想法，因此殷勤有礼的专业人员的接待将会消除客
户的负面情绪，为购买经历设定一种愉快和满意的基调。咨询。重点是建立客户对销售人员及经销商的信心。
对销售人员的信赖会使客户感到放松，并畅所欲言地说出他的需求，这是销售人员和经销商在咨询步骤通过建
立客户信任所能获得的重要利益。不良的习惯也是不能促成客户签单的重要原因之一。

汽车销售的要点：印象非常关键，销售白领的形象气质和谈吐及精神面貌很重要。初次见面让客户了解公
司背景非常重要，让客户从全景的方式了解公司的发展历程，资料画册等方面。企业发展战略：告诉客户企业
的战略目标及发展目标，让客户知道企业的过去及将来，让客户觉得跟随企业有前途，帮助客户树立合作的信
心，如未来品牌将会成为品牌，企业将会成为跨国企业等。品牌战略：打造世界的民族品牌，告诉客户品牌的
发展战略，何时成为主流品牌及大品牌，品牌规划的步骤几步走，三年以后品牌的表现，五年以后的品牌的成
就及层次，十年以后品牌的位置，打造百年品牌成就百年企业。商务车销售的成功在于缩短和客户的距离，通
过建立良好的关系，消除客户的疑虑。苏州别克商务车

汽车销售人员一定要注意自己的着装，同时要微笑的对待客户，给他们一个诚实可靠的感觉。苏州别克商
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商务车销售中激将成交法的优点和缺点：激将成交法具有很多优点，其主要体现在以下几个方面：激将成
交方法利用了客户的自尊心，只要运用得当，往往能促使客户马上购买。在推销中，如果销售人员能够合理正
确地利用激将法，就会迫使那些不愿讲实情的客户将其底细透露出来。通过采用激将法，往往有利于实现我方
的谈判目标。这种以“激”代“请”的做法，常常能迫使对方把我方要了解的情况讲明，从而获得更多的信息。
销售人员合理运用激将成交法，可以减少客户异议，缩短整个成交阶段的时间。苏州别克商务车

宁波金利得汽车用品有限公司致力于汽摩及配件，以科技创新实现***管理的追求。宁波金利得汽车用深耕
行业多年，始终以客户的需求为向导，为客户提供***的汽车内饰改装，商务车改装，汽车包真皮座椅，商务车
销售。宁波金利得汽车用不断开拓创新，追求出色，以技术为先导，以产品为平台，以应用为重点，以服务为
保证，不断为客户创造更高价值，提供更优服务。宁波金利得汽车用始终关注汽摩及配件市场，以敏锐的市场
洞察力，实现与客户的成长共赢。


