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内容概要

本书充分了解了奥经销商对培训的切实需求，以及中国市场中神秘的销售和展厅管理的诀窍。
基于奥迪全球销售标准，他发展完善了奥迪在中国的汽车培训流程体系，并设计了互动性的培训课程
，结果令人惊奇，这些培训模块的力度有效地在销售人员身上产生了强大的影响力，如果你期望在汽
车领域取得优良的销售业绩，如果你计划通过培训，以及在预算有限的情况下来提商优良的销售业绩
，如果你计划通过培训，以及在预算有限的情况下来提商优良的销售业绩，那么这本读物以帮助你激
励你销售的队伍，并加快形成一个专业化、正规代的销售组织。
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作者简介

孙路弘, 在澳大利亚生活了8年，曾经是澳大利亚汽车协公的高级营销顾问，从销售福特汽车开始其汽
车销售生涯，在取得优秀的业绩以后，开始从事销售管理和销售培训工作，以及大型营销策划、营销
实施等活动。
1998年回到中国后，一直从事各个行业的销售人员技能、销售方法与
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媒体关注与评论

　　如果：你已经是一名汽车销售人员，你已经是一名汽车销售经理，你已经是一名车行的主管，你
已经从事汽车销售相关的工作，你热爱汽车销量工作，你将从事汽车销售工作，你渴望拥有与销售有
关的各种技能，你渴望拥有高超的沟通技能，你渴望深入了解目标客户的内在心理活动，你渴望拥有
别人没有的武器。
那么，让这本书助你一臂之力！
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编辑推荐

　　目前，中国当之无愧地成为了世界上成长最快的汽车市场，这个庞大的市场显然充斥着各种高额
销售的诱惑。
进入21世纪以后的中国在经济发展速度上保持其固有的高速是有目共睹的，如果中国金融体制改革和
国企改革顺利完成以后，这样罕见的发展速度延续10年恐怕是没有什么疑问的。
而这个发展趋势又会再次作用在中国汽车销售市场上。
事实上，目前的中国市场对轿车的需求以及消费者对轿车价格的承受力也在比翼双飞。
这样的诱惑足以吸5！
世界上任何一家跨国经营的汽车制造商来中国构建其大本营。
如果说中国未来成为全球的汽车供应基地似乎也不为过。
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