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内容概要

本书以汽车销售过程为主线，以任务驱动、项目导向的方式进行编写。
编者充分考虑高职高专学生未来汽车销售岗位的能力需求，充分吸取先进的销售理念和企业实践中行
之有效的销售技法。
内容体系力求生动、通俗易懂，主要有汽车营销总论、汽车营销环境的调查与分析、制定汽车营销战
略与市场策略、汽车4S店销售的基本流程、汽车用户购买行为分析、汽车营销客户管理、汽车营销技
巧、汽车销售人员的素质和职业规范、制定汽车售后服务策略9个方面的内容。
    本书可作为高等院校汽车技术服务与营销类专业相关课程的教材，也是从事汽车销售业务的各类人
员培训和进修的参考书。
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章节摘录

　　4.1.2 汽车产品知识的准备　　专业的汽车销售顾问必须具备全面的知识，有自己独到的见解，能
够建立顾客的信任度，并帮助顾客建立倾向于自己所销售汽车产品的评价体系与评价标准。
销售的最大难点是每位销售人员必须对其所销售的汽车产品有一个全面、深入的了解，对竞争品牌的
产品有深入的认识，非常熟悉相关的汽车专业知识。
汽车本身是一种高技术含量的商品，尤其目前市场上的汽车品牌繁多，加上每个品牌有多种规格和型
号，销售人员要面对的汽车产品不胜枚举。
这样，销售中花费在对产品认识上的时间与精力就比做其他的产品要多得多。
如果对自己的销售工作没有一个正确的认识，不肯花费大量的时间进行这方面的研究，就会一知半解
，不利于自己的销售。
从顾客的决策过程看，在决定购买前，顾客一定会要求销售人员对提出的任何问题给予一个满意的答
复，只要有一点不认可，就会让整个销售前功尽弃。
所以，丰富的产品专业知识是汽车销售的核心问题。
汽车产品知识的准备主要包括熟记汽车产品的各项参数，分析产品的主要性能，和同类产品性能的比
较等。
　　1.熟记汽车产品的各项参数　　熟记汽车产品的各项参数是介绍汽车产品的基础，只有在对商品
的重要参数非常熟悉之后，才能透过这些枯燥的数字认真分析产品的性能，总结出产品的特性，并能
回答出顾客的各种疑问，为顾客提供最适合他们的商品。
顾客往往在购车之前就浏览了大量的车辆信息，如果销售员不能熟练地说出汽车的参数，顾客将很难
对销售员产生信任，当然也就无法信任销售员为其推荐的产品。
　　⋯⋯
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