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内容概要

如果你的汽车产品与竞争对手差异不大，应该如何去创造并加大差异？
如果你的品牌知名度不高，影响力不够，如何通过应用差异化营销策略与技术最大限度地吸引消费者
？
如果你的品牌和产品具有较强的竞争优势，如何让这种优势发挥到极致，最大限度地遏制竞争对手的
攻击⋯⋯总之，无论是哪种形式的竞争，无论你是强势品牌还是弱势品牌，本书的出发点都是帮助汽
车人在汽车营销的过程中确立适合自身特点的差异化竞争优势，达到制造汽车销量，超越竞争对手的
目的。
    本书内容全面，阐述了包括影响汽车销量的因素、差异化营销的实战意义及其技术原理，汽车品牌
卖点与差异化营销、汽车产品卖点与差异化营销、汽车服务卖与差异化营销等贴近实际、具有实战价
值的技能与方法，适合汽车 制造企业、汽车销售企业的各级管理人员、营销部门、4S痁经理和销售人
员，客服人员及对汽车产品感兴趣的各类读者阅读。
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作者简介

李欣禹，中国著名汽车营销咨询与培训专家，美商面胜客金融集团商信部副总经理，中华汽车培训网
、中国汽车营销网顾问，中国汽车培训师联盟高级培训讲师，国家汽车营销资格认证培训讲师，《销
售与市场》杂志专栏作者。
具有二十余年市场策划、市场开发、汽车营销、客户服务和汽车营销培训的经验，现为国内数家一流
大学、机构的特聘汽车营销高级培训师。

　　出版、发表的主要作品：专著《快速提高汽车销售业绩》、专文《汽车销售：实现终端业绩》、
《把游移的客户拉过来——运用群体销售技术应对市场低迷和高竞争状况》、《弱势品牌的营销策略
》、《走好影响客户购车决策的第一步》等。

    培训过的主要汽车客户：宝马、凯迪拉克等世界知名品牌的销售商，郑州日产汽车有限公司及代理
商，重庆红岩汽车有限责任公司及经销商，北汽福田及欧曼重卡代理商（4S店）和轻客全国代理商，
东风系列品牌代理商（4S店），上海大众代理商（4S店），一汽在众代理商（4S店），北京现代代理
商（4S店），奇瑞汽车代理商（4S店），长安系列品牌代理商（4S店）等。
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