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内容概要

　　《全国高等职业院校汽车类专业规划教材·汽车营销技术》根据教育部颁布的、《汽车运用与维
修专业领域技能型紧缺人才培养培训教材指导方案》以及交通行业规范和技术标准，特别是结合当今
汽车营销的实践和特点编写而成。
《全国高等职业院校汽车类专业规划教材·汽车营销技术》在编写过程中充分考虑当今汽车市场对人
才的要求，培养具有与本专业相适应的符合社会和经济发展所急需、适应汽车市场一线需求、具有良
好职业道德、掌握汽车技术的高素质技能型人才。
全书共11章，从汽车市场营销基本理论出发，紧密结合中国及世界汽车市场现状，全面系统地阐述了
汽车市场营销及相关知识，包括汽车市场营销概述、汽车营销环境分析、汽车用户的购买行为分析、
汽车销售人员的基本素质、汽车销售的基本礼仪与技巧、现代汽车销售技术、汽车营销公关、汽车营
销实务、汽车配件营销实务、汽车电子商务与网络营销、汽车营销法律法规等内容。
《全国高等职业院校汽车类专业规划教材·汽车营销技术》适合作为高职高专院校汽车制造、汽车整
形技术、汽车技术服务与营销、汽车运用技术、汽车检测与维修专业的教材，也可供相关专业及从事
汽车营销的人员参考使用。
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编辑推荐

《全国高等职业院校汽车类专业规划教材·汽车营销技术》侧重于理论与实际相结合，充分吸取最先
进的营销理念和销售技能，并结合企业的实战经验编写而成。
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