
最新销售汽车的心得体会总结(大全8篇)
通过学习总结，可以让我们更好地规划和安排未来的学习计
划。接下来是一些学习总结的案例，希望能够为大家的写作
提供一些参考和参考。

销售汽车的心得体会总结篇一

暑假转瞬就过去了，一个月的时间说长不长，说短不短，在
这个假期里我体会到了许多，感受也很深，通过自己的亲身
体验社会实践，让自己更进一步的了解社会，在实践中，增
长了见识，锻炼了自己的志气，培育自己的韧性，寒假放假
后，经过熟人的介绍来到一家汽车公司，而我在公司里做最
简洁的工作，每天在公司的吧台售卖饮料，给客户倒茶，通
过这次实践更进一步了解社会。

首先简洁介绍一下公司，它是广州赛弗汽车公司中长城汽车
的一个代售店，前面汽车展厅，展卖汽车，中间是吧台和客
户休息区，后面是汽车维护部，而我就在公司中间的吧台工
作，由于以前没干过类似的工作，对商品的价格和其它方面
都了解甚少，所以还须要接受他们正式员工的培训，几天后，
对工作有所了解，对一些的基本的礼仪也有所熟识，但是通
过几天实践，我发觉在与客户沟通与接待方面还有所欠缺，
同样的工作在其他同事手中则流利进行，而我则不能。通过
一个假期的实践我总结吃以下几点：

第一：服务看法至关重要，作为一个服务行业，顾客就是上
帝，更何况是来公司买车的客户，对其看法肯定要好，因此
良好的服务看法是必需的，要想获得更多的利润就必需提高
销售量，这就要求我们想客户之所想，急所其之所急，提高
服务质量，语言要礼貌文明，待客要热忱周到，要尽可能满
意客户的要求，比如说为客户倒茶，一般广东人都喜爱喝茶，
因此，给他们倒茶，肯定要留意茶的温度和茶的香味，让客



户满足，而假如不恰当的水温则会让客户不满足，因此，也
就必需好好为客户服务，让他们满足。

其次：要好好遵守公司的规则。俗话说：国有国法，家有家
规。自然，作为一个公司也有许多的规定，比如说：上班时
间不行以串岗，不行以闲聊，不行以随意接听手机等等。所
谓不行以串岗就是不行以擅自离开自己的岗位。为什么不行
以随意串岗呢?因为各个岗位各个人都有各自的工作，假如随
意串岗，则会出现某个岗位缺人，假如客户刚好找某个岗位
的人而又恰好不在，则会给公司带来负面影响，同样不行以
闲聊是因为假如在工作时间员工都在一起叽叽喳喳闲谈，公
司就像一个菜市场，毫无纪律可言，那样下去，公司就会日
益散漫，不利于公司的发展，而不准接听电话也是相同的理
由吧，假如被经理发觉，少则挨批，多则扣薪水，遵守规则
还是很重要的，所谓没有规则不成方圆。要严格要求自己，
既然进了公司就得按规则办事，即使只是去公司做寒假工是
非正式员工，也应用公司的纪律要求自己。

第三：要真诚的对待身边的人。你可以伪装你的面孔，伪装
你的心，但你绝不行以忽视真诚的力气，第一天去上班的时
候，心里不行避开的有些怀疑，终归以前没做过类似的工作，
心里就没底，不知道应当去怎么做，要去干些什么等等，刚
踏进公司的时候，只见几个生疏的脸孔用莫名的眼光看着我，
我微笑着和他们打招呼，问他们早安，尴尬的局面立即得到
了缓解，大家多用很友善的眼光和善的微笑欢迎我的到来。
从那天起，我养成了一个习惯，每天早上见到他们都要微笑
的说声早上好，那是我心底真诚的问候，发自内心的，真正
的微笑，是一种能打动人的真诚问候，我总觉得常常有一些
东西简单被我们忽视，比如一个甜蜜的微笑，一声轻轻的问
候，一句关切的话语，但他们却表达了对一个人的敬重和关
切，也让别人感觉到被重视与关切，仅仅几天的时间，我就
和同事打成一片，很好的跟他们沟通与沟通，我想，应当是
我的真诚换得了同事们的信任吧，他们都把我当挚友，也情
愿指导我，教我应当怎么去做，也跟我谈现在的就业形势等



与工作无关的.事情，短短的一个月，使我受益匪浅，让我懂
得了如何更好的为人处事，当今社会始终处在发展中，所以
对人才的要求也越来越高，我们应当用发展的眼光看问题，
就要不断提高思想相识，更好的完善自己，要用真诚的力气
去感动别人。

经过这一个暑假的打工生活，我收获了许多，走出了漂亮的
象牙塔感受外面的世界，去体会社会竞争的现实与残酷，而
不要做一只井底蛙，丝毫感觉不到社会工作的困难与艰辛。
通过这一个多月的打工生活让我懂得了很多做人的道理，也
让我看到了自己的不足和缺点，所以在今后的学习中要严格
要求自己，提高自己的素养，努力学习专业技能，做一个能
适应社会的人。

销售汽车的心得体会总结篇二

1)拆下气缸盖固定螺钉，注意螺钉应从两端向中间交叉旋松，
并且分3次才卸下螺钉。

2)抬下气缸盖，取下气缸垫，注意气缸垫的安装朝向。3)翻
转发动机，旋松油底壳的放油螺钉，放出油底壳内机油。

4)拆卸油底壳固定螺钉，拆下油底壳和油底壳密封垫。

5)旋松机油粗滤清器固定螺钉，拆卸机油滤清器、机油泵链
轮和机油泵。

销售汽车的心得体会总结篇三

“我卖的不是我的雪弗兰汽车，我卖的是我自己。”这是世
界上最伟大的销售员——乔吉拉德的至理明言。这也是在本
次培训中，我感触最深的一句话。为期两天的培训已经结束
了，我似乎还沉浸在xx老师的博学广闻和经典案例中，意犹
未尽，现在想就我所学的知识做一个总结汇报。



我想先就这次为期两天的培训做一个简单的小结，再来具体
说说我印象比较深的部分。

销售汽车的心得体会总结篇四

1)按照发动机拆卸的相反顺序安装所有零部件。2)安装注意
事项如下：:安装活塞连杆组件和曲轴飞轮组件时，应该特别
注意互相配合运动表面的高度清洁，并于装配时在相互配合
的运动表(学校119消防宣传月活动工作方案及预案)面上涂抹
机油。:各配对的零部件不能相互调换，安装方向也应该正确。
:各零部件应按规定力矩和方法拧紧，并且按两到三次拧
紧。:活塞连杆组件装入气缸前，应使用专用工具将活塞环夹
紧，再用锤子木柄将活塞组件推入气缸。:安装正时齿轮带时，
应注意使曲轴正时齿形带轮位置与机体记号对齐并与凸轮轴
正时齿形带轮的位置配合正确。:拆装完后将所有工具及地面
清理一遍，整个拆装实习才基本结束。

起动机、发电机、变速器、刹车系统、传动系统、独立悬架
等在这就不说了。在装配的时候安装先拆后庄后拆先装的顺
序，怎么拆就这么装上去。

通过这次拆装实习，让我深刻的体会到做任何事情都必须认
真对待，都必须付出汗水和努力。当然这次实习也达到了我
预先的目的，让我对发动机及变速器等汽车大型组件有了一
个很深的认识，以前只有在课本上的感观性的认识，这次则
是实践中的深入性的认识。通过这次实习使我们学到很多书
本上学不到的东西，多多少少的使我们加深了对课本知识的
了解。这次拆装实习不仅把理论和实践紧密的结合起来，而
且还加深了对汽车组成、结构、部件的工作原理的了解，也
初步掌握了拆装的基本要求和一般的工艺线路，同时也加深
了对工具的使用和了解。提高了我们的动手能力，而且也增
进了我们团队中的合作意识，因为发动机不是一个人就能随
便能够拆卸得下来的，这就需要我们的配合与相互间的学习，
通过这次实习我们收获颇丰，不仅是知识方面，而且在我们



未来的工作之路上，它让我们学会了如何正确面对未来工作
中的困难与挫折，是一次非常有意义的经历。

销售汽车的心得体会总结篇五

在第二天的时间里，我们主要学习的是如何提升业绩，增加
收入。周嵘老师在这一块，更加偏重的是理论与实际的结合，
讲了一些通俗易懂的案例，让我们更加直观的知道一些理论
知识在实际中的运用。

正如xx老师所讲，要想把这次培训的内容都讲透，那绝对不
是一蹴而就的事情，更多的是要靠我们自己领悟，把所学运
用于生活，结合生活经验进一步提高。这次学习中，有几个
知识点和案例给我的印象非常之深，我想具体的谈一谈这几
点。

销售汽车的心得体会总结篇六

第一个就是我已经在开头提到过的这句话：“我卖的不是我
的雪弗兰汽车，我卖的是我自己。”作为一个销售业务员，
我们卖的并不是自己的产品，而是我们自己，是顾客对我们
本身的信任。在这一点上，我觉得业务员要做到三点：建立
对产品的信心，建立客户对你的信心，把你对产品的信心通
过客户对你信心传递出去。如果把销售人员分为四等，那么
一流的销售人员靠的是顾客的喜欢，二流的销售人员靠的是
服务，三流的销售人员靠的是产品，四流的销售人员靠的是
打折。我们如果做好了第一点，那么我们已经成功了一大步，
成为了一个二流的销售人员!

乔吉拉德说过：“通往成功的电梯总是不管用的，想要成功，
就只能一步一步地往上爬。”如果我们只是成为了一个二流
的销售人员，那么并不意味着我们可以止步不前了，毕竟在
我们前面，还有很多一流的，甚至特流的销售人员，我们离
成功，差的不只一点点，要想成功，我们就只能继续努力，



一步一步往上爬。这就要谈到我在学习中获得的第二点——
没有痛苦的客户不会买。销售就是帮助客户解决问题，如果
一个客户没有痛苦，没有问题，那么何来销售?要想让客户喜
欢你的东西，主动购买你的东西，那么你就要让他明白，即
使买你的东西要掏钱，这让他很痛苦;但是如果他不买你的东
西，他会更痛苦。只要你能让客户明白这个道理，那么他一
定乐于掏钱买你的东西，那么你就成功了。

销售汽车的心得体会总结篇七

局和各零件的样子,它们的相对位置,以及它们之间的装配和
运做情况。废话少说了。

首先是发动机：

两大机构：配气机构、曲轴连杆机构;

五大系统：燃料供给系统、润滑系统、冷却系统、点火系统
和起动系统;

可以看成是一个将燃料燃烧产生的热能转变成机械能能量转
换机构。一个工作循环有四个工作工程：进气、压缩、作功、
排气。

销售汽车的心得体会总结篇八

第一天的时间主要讲了面对面顾问式销售的一些理论知识：
比如它与告知型销售的比较，它的模式及主要战场;重点是销
售的理念，在这一点上xx老师陈述的最关键的一点，就是在
销售过程中，作为一个业务员，主要销售的是自己。这也正
是我在开文中提到的这句话：“我卖的不是我的雪佛兰汽车，
我卖的是我自己。”在第一天的下午，我们还学习了如何与
客户沟通并对其进行说服，这一块主要讲了两个层面：一是
如何说话，即作为销售人员，你该如何向你的顾客表达最好;



二是如何聆听，即我们在顾客表达时，应如何更加诚恳的与
其沟通，让顾客感受我们的诚意。

在这里，我觉得很重要的一点，就是周老师教我们的经典四
句：你真不简单、我很欣赏你、我很佩服你、你很特别。这
是很简单的四句话，如果我们能够经常与身边的同事多多表
达，那么作为公司核心价值观之一的“和谐”，一定能更好
的实现。


