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内容概要

本书从汽车用品店面销售人员的角度，着重阐述了汽车用品店面销售的实用技巧及操作方法，将复杂
的市场营销理论通过大量情景式案例的形式，进行了全面、系统、通俗的解释。
本书的第八章专门介绍了销售人员的专业礼仪。
　　本书是作者在十多年潜心研究的基础上精心雕琢的一部力作，凝聚着作者对汽车用品店面销售技
巧的经验总结和智慧观点。
本书内容丰富实用，论述通俗易懂，方法具体翔实，集知识性、实用性于一体，可为广大汽车用品从
业人员提供实战式的销售指导。
既可供汽车用品企业员工培训所用，也可供汽车用品相关行业销售人员阅读参考。
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作者简介

吴海，工商管理博士；清华大学EMBA；国际认证注册企管师；国际职业培训师协会认证高级培训师
；中国汽车流通协会汽车装饰及用品专业委员会主任；雄兵汽车电器有限公司总经理；荣获2005年度
全国汽车用品十大风云人物。
 吴海先生一直致力于销售及销售管理专项研究，在汽车用品行
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