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内容概要

　　《汽车营销技术》着重介绍与汽车营销有关的知识、技能和方法。
全书共11章，内容分别为：绪论、汽车销售人员的基本素质、汽车用户购买行为分析、汽车销售实务
、汽车商品质量的保证、汽车营销延伸服务、汽车网上交易、汽车市场环境分析与目标市场营销、汽
车市场信息的流动、汽车销售策略、汽车营销网的建设等。
《面向21世纪机电类专业高职高专规划教材：汽车营销技术》前七章为营销人员所应掌握的知识和技
能，后四章则是营销管理人员需掌握的营销理论知识。
书末给出了销售三角理论、《二手车流通管理办法》和《二手车交易规范》，以便读者参考。
　　《面向21世纪机电类专业高职高专规划教材：汽车营销技术》可作为高职高专院校汽车营销专业
及汽车服务与营销专业的教材，也可供从事汽车营销工作的其他相关人员参考。
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买行为的主要因素第三节　单位用户购买行为分析一、产业用户购买行为分析二、政府用户购买行为
分析第四章　汽车销售实务第一节　销售过程第二节　与客户的谈判一、汽车销售谈判的特点二、谈
判的基本原则三、汽车谈判中的“说”与“听”四、汽车谈判中的要点把握五、常见异议处理第三节
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