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前言

　　敢为天下先　　我第一次近距离与这本书的作者接触是在2008年4月22日。
这一天，2008北京国际汽车高峰论坛在长富宫大酒店隆重举行。
当天下午，在我主持论坛的间歇，一位高高大大、满面风尘、身背行囊的小伙子毫不客气地挡在了我
的面前。
　　一番简短的交流后，我大概知道了这个“楞头青”的来历。
郭兴旺．30岁，洛阳人，河南某汽车销售公司市场部经理。
此次来北京，一是参加第10届北京国际汽车展览会，二是想请我为他的处女作——《7天学会汽车销售
》作序。
　　客观地讲，进入汽车行业几十年，出书立说的人，我是遇到了许多，然而．能够像兴旺先生这样
从基层销售顾问做起再到由机械工业出版社出版专著委实只有他一人。
　　那么，他凭借什么就能写出一本《7天学会汽车销售》呢？
　　此时此刻，我不由联想到奇瑞汽车的尹同耀以及绰号——“汽车疯子”的吉利控股集团李书福。
　　尹同耀从一汽大众来到安徽芜湖时，原来的老领导都认为他“疯”了。
　　李书福从冰箱转移到汽车时，亲戚们也认为他“疯”了。
　　跨国汽车公司进入中国时，国内汽车市场还没有放开，因此，他们的市场发展战略一般是“中端
切入、低端扩张”。
因为低端市场利润较“低”，跨国汽车公司在低端市场的竞争能力是一块“短板”。
因此，奇瑞和吉利都选择了从低端突破。
　　奇瑞的第一个车型是风云，这款模仿捷达的轿车，只以8．8万元的价格进行销售，相当于捷达价
格的三分之二。
尹同耀对捷达非常熟悉，因为他原来就是生产捷达的。
　　吉利的第一个车型是豪情，这款前脸模仿奔驰的轿车，让很多收入不高的普通中国老百姓能够享
受到汽车带来的便捷。
　　短短几年中，奇瑞和吉利通过最初的“反向工程”和随后的“正向工程”开发出了拥有自主知识
产权的奇瑞AI、吉利金刚，中国乘用车销量前十名的榜单上首度出现了非合资公司的名字。
　　外国专家曾作出预言：中国要研发自主品牌汽车必须具备年产200万辆整车的生产能力、10亿美元
的流动资金、10亿美元的研发经费、8000～10000人的研发队伍以及30～40个汽车实验室等条件。
是什么筑建起中国自主品牌汽车，又是什么打破了外国专家的预百？
　　尹同耀和李书福，两个人在没有一个条件完全具备的环境下，仍然走出了一条具有中国特色的自
主汽车品牌发展道路。
原因是什么？
　　是得到了国家的特别关照？
是有着得天独厚的地理优势？
还是具有良好的技术和优秀的人才？
都不是！
　　答案很简单，那就是他们每个人的身上都散发着一股“敢为天下先”的勇气和胆略。
　　“敢为天下先”，说明白点就是：创新。
按照目前最时髦的名词就是：脱离红海。
再创蓝海。
　　郭兴旺先生作为从2004年进入汽车行业的“新人”，通过对汽车销售顾问这一职业的亲身体会，
自动自发，敢为天下先，敢于创新，敢于千里迢迢每年自费到北京、上海参观车展，敢于总结、归纳
自己在汽车行业的经验并结集出版，敢于将汽车销售顾问应掌握的知识、技能进行全面、系统的介绍
，敢于用“对话+图表’’这一通俗易懂的形式将枯燥的汽车知识介绍给广大读者，敢于将汽车理论
与现实车市信息相结合，敢于为特约汽车销售服务商提供销售、客户关系、售后维修等智力支持⋯⋯
这对于中国汽车生产企业、销售服务商以及从业人员的成长都具有现实和长远的借鉴意义。
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　　兴旺先生此书的出版，真实体现了“立壮志，强信心，善方法，吃大苦，创伟业”的人生追求；
真实体现了“壮志为动力，信心为保证。
方法为基础，吃苦为桥梁，伟业为结果”的成功秘诀。
　　希望兴旺先生戒骄戒躁，继续努力，争取更大的成就！
　　向一切奋勇拼搏，敢为天下先，为中华民族的科技腾飞、经济发展、社会进步、繁荣富强而作出
不懈努力的人士致敬！
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内容概要

《7天学会汽车销售》用7个章节，将汽车销售涉及到的极具行业代表性的、汽车销售顾问每天都会遇
到并且需要耐心给予客户解答的知识、技能以由浅入深、循序渐进的方式，逐一进行归纳和讲解。
读者用7天学完后，将对汽车文化、汽车构造、汽车保险、汽车装饰、汽车宏观政策、汽车销售技巧
以及汽车未来发展趋势有一个全面、深入的了解。
　　该书的创新意义在于：第一次将汽车销售顾问应掌握的知识、技能进行全面、系统的介绍；第一
次用“对话+图表”这一通俗易懂的形式将枯燥的汽车知识介绍给广大读者；第一次将汽车理论与现
实车市信息相结合，从而体现了理论性与实践性的完美结合。
　　本书可作为汽车生产企业和销售服务商（4S店）新人职员工的培训教材，也可作为大中专院校汽
车类专业的辅导教材，对广大车迷朋友以及相关行业，如汽车广告、汽车咨询等从业人员了解汽车也
有一定的借鉴作用。
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作者简介

郭兴旺，笔名郭嘉华．中国汽车工程学会会员、河南财经学院MBA经理人沙龙创始人，中原客户关系
管理论坛创始人，《长久集团报》优秀特约记者、《东方今报》东方车城特约通讯员、《嘉力汽车报
》总编。
郭兴旺先生从基层销售顾问做起．在奇瑞汽车、上海华普、北京现代、华晨中华、
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书籍目录

序一　敢为天下先序二　学海无涯序三　汽车销售人员的福音序四　永远的坐票自序　读书改变命运
学习成就未来专家书评第一天　汽车文化　用历史的眼光观察汽车一百多年来的发展，我们由此得出
一个结论：世界上唯一不变的就是变化。
　第一节　汽车4S店与销售顾问　第二节　汽车的历史　第三节　汽车博览会　第四节　F1与WRC第
二天　汽车构造　“不积小流，无以成江海；不积跬步，无以至千里”、“合抱之木，生于毫末；九
层之台，积于垒土”。
学好汽车构造将为汽车销售顾问今后的可持续发展提供强有力的支撑。
　第一节　车辆简介　第二节　发动机　第三节　底盘　第四节　车身第三天　车检常识与新型电子
技术装置　现代化的汽车已经不单纯是一部机械产品，而是由数台电脑控制的高科技产物。
　第一节　车检　第二节　ABS防抱死制动系统　第三节　EBD电子制动力分配系统　第四节　TCS牵
引力控制系统　第五节　ESP电子稳定程序第四天　汽车保险　是否能够帮助客户应保尽保、快速帮
助客户获得赔偿从而降低损失、增加4S店销售利润将是一名汽车销售顾问应具备的能力。
　第一节　汽车保险种类　第二节　保险注意事项　第三节　索赔　第四节　4S店投保优势第五天　
汽车装饰　因为绝大多数出厂汽车普遍没有加装像太阳膜、地板革等物品，所以，4S店一个创造利润
点的途径就是汽车装饰。
　第一节　太阳膜　第二节　倒车雷达　第三节　汽车清洁第六天　解读汽车法规　销售顾问如果只
知道卖车即低头拉车而不关注国家出台的各项政策法规即抬头看路，那么客观地来讲，他并不是一名
合格的销售顾问。
　第一节　汽车品牌销售管理实施办法　第二节　解读汽车产业发展政策第七天　汽车销售技巧　
在4S店客户交易成本水涨船高的今天，一名合格的汽车销售顾问除了学习汽车基础、保险、装饰等知
识外，掌握临门一脚的销售技巧至关重要。
　第一节　汽车销售礼仪　第二节　汽车销售流程　第三节　六方位绕车介绍　第四节　汽车分期付
款　第五节　汽车销售技巧附录　附录A　汽车品牌销售管理实施办法　附录B　汽车产业发展政策　
附录C　中国汽车资本布局图　附录D　跨国主要汽车制造企业品牌及资本关系图后记参考文献

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<7天学会汽车销售>>

章节摘录

　　第一天　汽车文化　　旺旺博士（以下简称旺旺）：1994～2008年的十多年间，中国汽车产量
从135万辆跃升到888万辆，汽车保有量从940万辆跃升到6122万辆，成为世界第一大汽车潜在市场、第
二大汽车消费国、第三大汽车生产国。
同时，消费者也正从过去的感性消费上升到更趋务实的理性消费，从冲动盲目到货比三家。
因此，从今天开始，我将用七天时间介绍汽车销售顾问应掌握的基本知识，希望你能够认真学习、勤
于思考，从而尽快成为一名合格的汽车销售顾问。
　　乐乐：谢谢您，请开始吧！
　　今日导读：　　?汽车4S店　　?汽车销售顾问的知识构成　　?汽车的诞生　　?世界五大车展　
　?北京车展和上海车展　　?F1与wRC　　第一节。
汽车4s店与销售顾问　　乐乐：旺旺博士，听说汽车4S店建店成本少则五六百万，多则一两千万，那
什么是4S店呢?　　旺旺：4S店就是集销售（Sale）、售后（Service）、配件供应（Spare parts）、信息
反馈（Survey）为一体的汽车销售服务商。
　　中国第一家标准汽车4s店是由广州本田于1999年3月26日建立的。
　　乐乐：那销售顾问就是在4S店工作的业务员吧？
　　旺旺：准确地讲。
销售顾问并不等同于业务员。
因为在目前汽车种类繁多、技术日新月异、相关手续复杂的消费环境下，给予潜在客户客观、公正、
合理的购买建议并不是普通业务员能够承担的。
相反，销售顾问需要凭借自身对汽车以及汽车市场的了解给予进店客户周到、细致、客观、公正、合
理的意见，即顾问式服务，从而赢得客户的信任达成交易。
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编辑推荐

　　七个章节，一星期学完，下星期就能用。
　　该书的创新意义：第一次将汽车销售顾问应掌握的知识、技能进行全面、系统的介绍。
　　第一次用“对话+图表”这一通俗易懂的形式将枯燥的汽车知识介绍给广大读者。
　　第一次将汽车理论与现实车市信息相结合，从而体现了理论性与实践性的完美结合。
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