
第一图书网, tushu007.com
<<汽车4S店销售管理实战技巧>>

图书基本信息

书名：<<汽车4S店销售管理实战技巧>>

13位ISBN编号：9787111428794

10位ISBN编号：711142879X

出版时间：2013-8-8

出版时间：机械工业出版社

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<汽车4S店销售管理实战技巧>>

内容概要

本书从汽车4S店销售的最根本目标——收益出发，通过对“汽车4S店销售收益逻辑”的分析，找到可
以通过管理手段去提升4S店销售收益的重要指标，以落实“实战”“有效”为目标，详细阐述管理技
巧。

本书共有九章，前四章主要介绍4S店销售管理核心业务水平的提升技巧，包括：
成交率、来店量、客户满意度、员工满意度。
后五章主要介绍4S店销售管理者的核心管理
能力提升方法，包括：激励、培训、目标管理、时间管理和沟通管理。

本书具有三大特色：
1、以理论为指导，深入剖析，提供一针见血的解决方案。

2、大量引用汽车4S店日常工作中的实际案例，让读者很容易产生共鸣。

3、提供大量有效的图、表等管理工具，使读者拿来即用，成为切实有效的工具书。

本书的读者对象包括：汽车4S店总经理、销售经理、市场经理、展厅经理、销售主管、销售培训师等
一线管理人员，以及汽车经销商集团的相关管理人员和汽车主机厂营销管理人员等。
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