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《汽车销售精英教程》详细介绍和分析了汽车销售代表在销售过程中，必须掌握的销售
流程和各种销售技巧，同时借鉴国际上最新的销售理念，针对目前国内汽车销售市场的
实际状况，提出了一些及时有效的应对策略。这是一本立足于中国国情，并取材于销售
一线的实用培训教材。汽车是改变世界的机器。在当今世界，越来越多的人类活动已经
或正在被汽车改变着，人们的生产、生活活动也越来越离不开汽车。汽车销售已经成为
大家公认的最有发展前途的职业之一，而汽车销售代表则是一群较为特殊的职业者。说
特殊，是因为我们绝不是在简单地销售汽车，而是在销售一种人们不断追求的美好、舒
适、方便、有尊严、有价值的生活。因此，我们不是单纯的销售人员，而是客户的购车
顾问和出行顾问，是客户第一时间想到和第一时间要会谈的人。随着汽车工业竞争的加
剧、国内汽车消费者的日益成熟，汽车销售的难度越来越大，可以这样说，现在的汽车
销售工作已经成为了高难度、高技术、高技巧、高专业化的职业。摆在广大汽车销售人
员面前的重要任务，就是要认真学习和借鉴国外的先进理论，认真总结经验，通过自我
学习，迅速提高自身的专业素养，使自己能够适应新的形势和要求，成为卓越的汽车销
售人员。《汽车销售精英教程》针对这一市场需求而精心打造，它不仅是汽车销售代表
的入门必备教程，也是具有一定工作经验的汽车销售人员提高自身业务水平以及汽车业
务经理做好管理工作、提高销售业绩的最佳读本。
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