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内容概要

最近几年，各个汽车品牌的4S店可谓遍地开花，汽车市场的竞争日益加剧，同时，消费者也日益成熟
起来，在这种情况下，提升汽车销售与服务水平成为了每一个汽车销售人员的当务之急。
本书作者是国内专业的汽车销售咨询与培训专家，在本书中，他为广大汽车销售人员讲述了如何快速
提高销售业绩，包括如何从流程上制胜、如何深度开发客户需求、如何进行汽车的魅力展示、如何提
高汽车的成交技术等。
相信通过本书的阅读和自身的锻炼，您将会成为具有专业销售与客户服务能力的王牌汽车销售员！
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作者简介

李欣禹，国内专业的汽车营销咨询与培训专家，星辰（中国）咨询机构高级咨询师、高级培训师，中
国汽车营销网、中华汽车培训网、中华汽车营销网合作讲师，著有近40万字、对汽车销售企业具有非
常强的实战指导作用的《王牌汽车销售员》专著。
同时，《汽车销售：实现终端业绩》、
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