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内容概要

王泽生、高腾玲主编的《汽车销售实务》涵盖了汽车销售顾问的职业要求、汽车销售基本流程、汽车
商品知识、客户关系管理等汽车销售相关知识，以销售流程为线索，结合国内市场常见车型，从4S店
对工作岗位的实际能力需求出发设计课程内容，让学生在掌握必要理论知识的基础上，注重实践能力
、知识应用能力的培养，努力培养高认知、高素养、高技能的合格人才。
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