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前言

　　《中国汽车产业政策》为我们指出了目标：促进汽车产业与关联产业、城市交通基础设施和环境
保护协调发展；创造良好的汽车使用环境，培育健康的汽车消费市场，保护消费者权益，推动汽车私
人消费；使我国汽车产业发展成为国民经济的支柱产业，使我国成为世界主要汽车制造国，汽车产品
满足国内市场大部分需求并批量进入国际市场。
　　中国汽车业作为我国经济发展的一个重要突破口，与国际汽车行业全面接轨是汽车行业发展的必
然途径。
而作为汽车产业核心竞争的三个层面中重要的组成部分，汽车销售与售后服务是目前我国与国际汽车
行业接轨最迫切需要解决的问题。
　　汽车从生产出来后要经历销售、使用、售后服务的维修与定期维护，直至因长期使用最后报废，
汽车的使用周期长达十五至二十年（正常情况）。
当然，首先是销售，有了汽车的销售才有其后长达二十年的服务，汽车的销售是整个服务链的龙头。
汽车的销售活动必须以顾客为中心；汽车销售员的重要任务就是“创造需求”，在汽车市场逐渐成熟
的今天，这需要勇气、毅力和才能。
而汽车工业发展到今天，汽车售后服务也已经不再是简单意义上的维修和定期维护，它融合了汽车配
件的提供和汽车增值服务等多种内容，成为汽车产业价值链上非常重要的一个环节。
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内容概要

本书通过对汽车市场、汽车销售以及汽车4S销售服务模式的运作程序及其质量保证体系的应用等方面
的论述，帮助从业人员中的重要预备人员——高等院校的学生加强市场意识，并为其提供重要的管理
知识和技能。
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章节摘录

　　第二章　汽车销售与服务　　第三节　营销基本技能　　销售是一种很有意思的事情，优秀的销
售员更喜欢和人打交道，喜欢每天不一样的生活，喜欢自由的工作时间，喜欢别人通过“我”这个渠
道快乐地使用产品，喜欢经由自己的努力改变其他人，喜欢不断地打破自我设限，喜欢不断地交新朋
友，并以此为成就感，始终以此为乐。
　　有些优秀的销售人总是运气特别好，总是能拣到大项目，而且运作的好像也颇为顺利，让人很是
眼红。
有时别人问起来，他也会乐呵呵地说，运气好。
运气好，纯粹是“只看到贼吃肉，没看到贼挨打”的堂皇借口。
当我们不断努力的时候，运气就特别好，当我们整天无所事事，啥也不想的时候，运气就跑到别人那
里去了。
努力总是有所回报，运气也是如此。
　　当然努力也要有方法，要符合规律，春播，夏浇，秋收，冬藏，有节气，讲深浅。
同样的项目，同样的努力，同样的时间，结果可能大不一样；同样的东西，有些人可以销售出去，有
些人却不行，同样的客户，有些人可以卖出好价钱，有些人只能拼命降价，这种差异就体现了销售能
力的不同，哪些是一个销售人应该具备的基本能力?知道了营销人的基本技能，才有不断修炼的内容和
目标。
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