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《学习能力》

前言

　　21世纪的最大特征就是知识经济的蓬勃发展，如飞一样的发展速度彻底改变了当代人的生活和工
作，使达者愈达、愚者愈愚，自然也使很多人措手不及，一觉醒来就不再熟悉这个时代了。　　在知
识经济时代，“知识”的力量将取代资本的力量，对于所有人来说，最大的不幸不再是金钱的匮乏，
而是知识贫乏。再完善的教育体系也取代不了个人的自觉学习，要适应当今时代，除了学习，我们别
无选择。　　汽车销售行业尤其如此。并非我们熟悉了销售流程就能或为卓越的汽车销售员，也并非
具备了一定的专业知识就能在销售活动中所向披靡，这些都只是汽车销售人员在通往成功的康庄大道
上的中转站，远非终点。　　那么，怎样去学习呢？有没有学习的捷径呢？要知道，高度信息化的社
会虽然为我们提供了广阔的学习空间，却也泥沙俱下、良莠不齐，有用的知识和无用的知识掺杂在一
起，若非具有高超的鉴别技巧和精准的洞察能力，则很有可能会感觉到无从下手，甚至还会因为学习
了错误的知识而延误销售工作的进展。　　如何为汽车销售人员提供一套完整的学习方案，如何帮助
汽车销售人员以最经济、最高效的形式获取尽可能多的专业知识，这是本书在撰写过程中主要考虑的
问题，我们也在尽量朝着这个方向努力，试图达到“一册在手，事半功倍”的效果，使本书成为汽车
销售人员提高学习能力的宝典。为此，我们将汽车销售人员必须具备的学习能力归纳分类，从对行业
整体的把握，到与顾客的见招拆招；从对份内工作的深刻理解，到对份外工作的外延拓展；直至达成
与行业、与公司融为一体的至高境界，举凡心态、技巧、行业资讯、汽车知识，不一而足。　　所谓
“投入以鱼，不如授入以渔”，结网的手艺永远比区区几条小鱼来得更加长久，比起熟稔书中的学习
技巧，我们更期待读者能够举一反三、触类旁通。　　在本书的撰写过程中参考了一些销售名家的观
点，在此谨致感谢。因为作者水平所限，书中难免存在一些疏失与遗漏，恳请读者批评指正。
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《学习能力》

内容概要

《学习能力:汽车销售人员晋升提职第一步》分别从汽车销售人员入行初期、销售过程中、份内工作、
份外工作等方面阐释学习的重要性，并指出多种学习方法，以方便汽车销售人员能够切实提高自身的
综合能力和专业素质。在具备、胜任了以上各种工作能力之后，《学习能力:汽车销售人员晋升提职第
一步》进一步扩大汽车销售人员的学习范围，拓展其学习外延，并返璞归真地回过头来，重新论述汽
车销售人员应该具备的心态，其终点直达与企业同命运、与老板同思考的境地，以收“见山仍是山”
之效。
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《学习能力》

书籍目录

前言
第一章　在入行初期掌握基本的汽车专业及销售知识
　实战情景1：了解车市大环境，弄清楚行业的前景
　实战情景2：了解公司的市场地位，弄清楚将要在怎样的平台上工作
　实战情景3：了解职务要求，弄清楚老板聘我的目的
　实战情景4：调整心态，在最短时间内进入角色
　实战情景5：看清自身差距，学习前辈的优点
第二章　如何在接待中不断改进、提高自己的业务能力
　实战情景6：向熟悉车市的高手学习，主动扩充自己的专业知识
　实战情景7：接待中遇到知识盲区，该怎样及时地补充学习
　实战情景8：学习正确的提问方式，引导客户说出真正想法
　实战情景9：学习归纳总结，熟悉准客户的类型和心理需求，以便对症下药
　实战情景10：汽车销售人员必备的基本功：高效的沟通技巧
第三章　如何处理工作中遇到的难题
　实战情景11：摆正心态，直面工作中的难题
　实战情景12：见招拆招，向客户中的高手学习汽车销售的实用技能
　实战情景13：做难题的终结者
　实战情景14：以柔克刚，如何最大程度地化解危机
　实战情景15：如何规避、防范再次犯同样的错误
第四章　如何做好份内工作，全面学习职务必备的知识
　实战情景16：了解汽车销售行业的趋势和动态，关注一线信息
　实战情景17：了解公司的企业文化
　实战情景18：制订适合公司及自己的销售计划、工作计划
　实战情景19：培养对工作进行记录和分析的习惯
　实战情景20：掌握销售报表的填写与总结
　实战情景21：向优秀人士学习
第五章　扩大汽车销售技能学习的外延，为晋升做准备
　实战情景22：扩大外延是继续学习的基础
　实战情景23：拓展工作的边际线，掌握汽车销售相关的技能
　实战情景24：把学习的技能用到工作中
　实战情景25：跟上司保持交流和互动，主动扩展自己对行业的认识
　实战情景26：全面提高综合素质，为晋升做好准备
第六章　如何摆正心态，任劳任怨地接受工作、学习中的超额任务
　实战情景27：汽车销售学无止境，要做好吃苦准备
　实战情景28：明确目标，让超额付出变得有意义
　实战情景29：志在必得，让辛苦充满征服自我的乐趣
　实战情景30：自我期望的意义和实现
　实战情景31：做好职业规划
　实战情景32：任劳任怨，把公司的利益当作自己的利益
第七章　终极学习：学做好员工还是学做老板
　实战情景33：做优秀的汽车销售人员
　实战情景34：全力以赴地工作
　实战情景35：如果晋升的机会就在眼前，我能胜任吗
　实战情景36：在汽车销售行业中，我给自己预留了多大的发展空间
　实战情景37：对比****汽车销售人员，我的差距在哪里
　实战情景38：为自己打工，操老板在操的心，想老板会想的事
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《学习能力》

章节摘录

　　了解公司在汽车行业内的地位，关注公司的战略发展。所在公司是属于行业龙头，还是面临内忧
外患、业绩正在下滑，清楚这些你就能知道自己能和公司一起走多远，你的3-5年计划也就有了雏形。
即使公司在规模、盈利、薪酬等各方面都不算最好，但是对如一张白纸的新人来说，有足够的东西可
以学习也是非常宝贵的。工作技能、企业规章制度、企业管理、上岗培训的知识积累，以及对礼仪、
办公室政治等汽车销售职业潜规则的学习，都是汽车销售职业生涯的重要基础。　　③关注职业机会
，熟悉公司内部的组织结构。包括公司有哪些部门，各个部门的职能、运作方式如何，自己所在部门
在公司中的功能和地位，所在部门内同事的头衔和级别，公司的晋升机制等。对公司整体框架有了概
念，你就能初步明确自己在公司的发展前景，从而争取主动、实施计划。在做好本职工作、积累汽车
销售工作经验的同时，还可以积极为下一份工作做准备。例如，了解心仪岗位的职业定义和应该具备
的职业技能、核心竞争力，利用空余时间提升自我。　　④熟知工作程序和工作环境。与你工作相关
的人和事必须在最短的时间内熟悉；熟知自己的工作性质和工作任务，你的岗位有些什么要求，责任
有多大，处罚如何规定，必须牢记在心；熟悉公司的业务范围和与你岗位有关的客户情况，这些方面
的内容越详细清楚，对你就越有帮助；了解前任在该岗位时的工作状况，这样就有一个比较。知道做
到什么程度会受赏识，出什么差错会被炒鱿鱼。　　如果自己认同该企业文化，就要使自己的价值观
与企业倡导的价值观相吻合，以便进入企业后，自觉地把自己融人这个团队，以企业文化来约束自己
的行为，为企业尽职尽责。　　⋯⋯
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精彩短评

1、通篇都是说教，没有什么值得学习的东西
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