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前言

　　汽车销售顾问是指为客户提供顾问式的专业的汽车消费咨询和导购服务的汽车销售服务人员。
其具体工作包括整个汽车销售流程，从前期客户开发、客户接待、客户需求分析，到车辆展示介绍、
试乘试驾、达成协议、签约成交、交车验车，再到最后的售后跟踪与服务。
当然，可能还会涉及汽车保险、上牌、理赔、年检等业务的成交或代办。
　　汽车销售顾问以形象好、收入高、发展潜力大而广受关注。
但是有的人存在一个误区：认为销售汽车根本不需要什么专业知识和技能。
这样的观念，是对汽车销售工作的极度误解。
　　作为汽车销售顾问，不仅需要汽车方面的专业知识，还需要较高的综合素质。
汽车销售的流程、方法、技巧等与传统销售方法存在本质上的差异，没有经过专业的训练，是不会成
功的。
　　本书将汽车销售顾问入门、汽车专业知识、客户开发与客户接待、客户需求分析与车辆展示介绍
、试乘试驾与达成协议、签约成交与交车验车、售后跟踪与服务分为七个工作日，也就是七个部分，
以供汽车销售顾问快速学习，掌握基本的知识和工作技能。
相信通过一周时间一步步地强化式培训，会对汽车销售有一个更加深刻的认识。
　　本书采用模块化设置，理论与实际相结合，实操性强，主要模块包括每日诵读、每日小结、关键
流程、理论知识、现场演练、实战范例、评估改善等。
读者可以根据自己的学习过程，进行一个自我互动的学习总结，可以说是打破了传统书的长篇理论形
式，非常适合自学。
同时，本书也适合培训机构和汽车服务企业用于教学和培训工作。
　　本书在编写过程中，获得了许多朋友的帮助和支持，其中参与编写和提供资料的有任涛、龚财鑫
、李浩、唐乃勇、孟照友、柳春平、况平、张凯、李汉东、韦厚娟、李银颖、靳玉良、刘海江、周亮
、杨中伟、董金伟、张利、吴日荣、吴雄波、蔡华林、江美亮、江振芳、潘井瑞、王高翔、滕宝红，
最后全书由匡仲潇统稿、审核完成。
在此对他们一并表示感谢！
由于编者水平有限，书中不足之处在所难免，请广大读者批评指正。
　　本书中的图片由深圳市中经智库文化传播有限公司提供并负责解释。
　　编者
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内容概要

　　本书主要介绍了汽车销售顾问入门、汽车专业知识、客户开发与客户接待、客户需求分析与车辆
展示介绍、试乘试驾与达成协议、签约成交与交车验车、售后跟踪与服务等内容，分为七日进行快速
学习。

　　本书设置模块多，理论与实践相结合，实操性强，包括每日诵读、每日小结、关键流程、理论知
识、现场演练、实战范例、评估改善等。

　　本书非常适合于所有对汽车销售有兴趣的读者阅读，无论是职场新手还是老手，相信通过本书的
学习之后对汽车销售一定会有新的认识，让业绩步步高升。
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