
第一图书网, tushu007.com
<<汽车营销实务>>

图书基本信息

书名：<<汽车营销实务>>

13位ISBN编号：9787564030506

10位ISBN编号：756403050X

出版时间：2010-2

出版时间：北京理工大学出版社

作者：王梅，常兴华　主编

页数：145

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
<<汽车营销实务>>

内容概要

本书是介绍汽车营销实务的教学用书，书中以汽车营销4S店经营模式为背景，围绕汽车营销过程中所
涉及的各个环节，较为详尽地探讨了汽车流通过程中的整车销售和汽车营销的延伸服务等方面的基本
理论和实务操作技能，注重知识的系统性和实用性，特别注重学习者技能的培养。
具体介绍了展厅接待、顾客分析、车辆展示与介绍、促成交易、交车服务和售后跟踪服务等汽车营销
流程及有关汽车保险、汽车美容与装饰、汽车分期付款、汽车购买手续的代理服务等汽车营销的延伸
服务知识和具体的流程。
    本书可供高等学校汽车技术服务营销专业师生教学使用，也可以作为汽车营销企业人员和自学者的
学习资料。
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