
最新新能源销售实训总结(优质5篇)
总结是对过去一定时期的工作、学习或思想情况进行回顾、
分析，并做出客观评价的书面材料，它可使零星的、肤浅的、
表面的感性认知上升到全面的、系统的、本质的理性认识上
来，让我们一起认真地写一份总结吧。那么，我们该怎么写
总结呢？下面是我给大家整理的总结范文，欢迎大家阅读分
享借鉴，希望对大家能够有所帮助。

新能源销售实训总结篇一

开展活动的目的是处理库存产品?是提高销售?还是宣传推广?
只有明确了明的，才能使活动有的放矢。

活动针对的是目标市场的每一个人还是某一特定群体?活动控
制在范围多大内?哪些人是促销的主要目标?哪些人是促销的
次要目标?这些选择的正确与否会直接影响到促销的最终效果。

主要是为促销?宣传?还是答谢消费者?

这一部分主要阐述活动开展的具体方式。有两个问题要重点
考虑：确定人群和确定刺激程度。

促销活动的时间和地点选择得当会事半功倍，选择不当则会
费力不讨好。在时间上尽量让消费者有空闲参与，在地点上
也要让消费者方便，而且要事前与城管、工商等部门沟通好。
不仅发动促销战役的时机和地点很重要，持续多长时间效果
会最好也要深入分析。持续时间过短会导致在这一时间内无
法实现重复购买，很多应获得的利益不能实现;持续时间过长，
又会引起费用过高而且市场形不成热度，并降低顾客心目中
的身价。

一个成功的促销活动，需要全方位的广告配合。选择什么样
的广告创意及表现手法?选择什么样的媒介炒作?这些都意味



着不同的受众抵达率和费用投入。

前期准备分三块，人员安排，物质准备，试验方案。

中期操作主要是活动纪律和现场控制。纪律是战斗力的保证，
是方案得到完美执行的先决条件，在方案中对应对参与活动
人员各方面纪律作出细致的规定。

后期延续主要是媒体宣传的问题，对这次活动将采取何种方
式在哪些媒体进行后续宣传。

1、降价这是最常用也最管用的手段。

无论货车还是轿车，降价无疑是汽车促销的.最主要方法。目
前中国汽车市场消费主体发生了很大变化，轿车需求增长的
主要动力来自于私人购车。与公款购车对价格不敏感相反，
私人购车的特点是对价格反应敏锐。最近的调查显示，66%的
被调查者认为价格是现在影响其购买汽车的最主要因素，并
且有47%的被调查者表示，只要汽车生产厂家降价，就会马上
形成一个购买高潮。

至于降价方式，汽车的价格在厂家的催动下，在促销期间不
断向消费者让利。汽车市场的竞争厂家大都在讳言降价二字，
于是就釆用折扣、回扣的方式。“你购车、我加油”活动是
汽贸和厂家经常用到的促销方式，凡购车客户都将赠送价
值xxx元的大礼包。开展“买汽车、游千山”现场抽奖大型促
销活动。凡购买新车的用户，均有机会获得千山免费游。

折扣和回扣是在促销期间的一种变相的降价，虽然这种一路
下滑的价格走势谁都心知肚明，但如何策动这个过程，如何
让消费者顺心顺气地接受，各商家还是下了一定的功夫。折
扣和回扣就可以达到这个目的，在短期内能够促进销售量的
提高和满足消费者的心理需要。



2、各种表演活动

在适当的时间，适当的`地点，进行表演宣传，结合其他促销
活动，也是促销活动能否成功的关键。

新能源销售实训总结篇二

以x汽车为主体，整合公司多顶业务内容，协调公司下属各单
位，采用灵活有趣、富有创意的多种宣传方式，达到增加销
售量、扩大x汽车影响力及知名度、提高明晨商贸品牌价值的
最终目的'。

首付x元分期付款低价格大空间x汽车贷回家

20xx年(具体选定)

大空间低油耗首付x汽车贷回家

1、26个乡镇醒目位置悬挂活动主题26条横幅双面或张贴活动
海报100cm-75cm喷绘52张。(交广告公司处理)

预算：条幅约3600元喷绘约600元。

预算：约1500元——4000元

3、活动宣传单发约3-6万份

预算：约4500元

所需人员：约2人

4、汽车游街，以本店其中新车或租借(2-4辆)与修理厂皮卡车
(2辆)组成，新车居中，皮卡做为广告车一前一后。(如图展
示)



(1)用kt板及广告写真纸制作x汽车标志，置于第一辆皮卡广
告车上，车身周围张贴广告主题内容，后厢敲锣打鼓。

(2)用kt板及广告写真纸制作1比2x汽车模型一辆，以人抬的
方式置与后x广告车。

所需人员：司机6名，敲锣打鼓2-3人。

敲锣打鼓约150元/天皮卡租金约180元/天

5、县城中心广场活动：

(1)x汽车展示，邀请美女车模，汽车宣传单发放。

(2)租借2-3辆x汽车，举行汽车障碍挑战赛、慢行挑战赛，参
与即有奖品。

所需人员：车模2-4人，汽车比赛裁判1-2人，宣传台、销售、
礼品发放2人。

预算：活动展台美女车模。

6、向外拓展宣传，辐射周边范围，德保县、那坡县活动内容
可如上1-5点或相对减少。

在兼顾成本的情况下，结合酒店与修理厂内容。

3、现场订车后分期付款赠送，如座垫、脚垫、6月洗车卡、
加油卡200元或其他；

5、汽车比赛礼品赠送：洗车体验卡、挂历、台历、过年吉祥
物或其他。



新能源销售实训总结篇三

1.1我市汽车市场状况

随着经济的快速发展，我市汽车保有量也呈现速增长的态势，
这为我国汽车服务业发展提了强劲动力，我国整个汽车服务
行业或将是一个几万亿的大市场，行业发展潜力巨大。我国
汽车服务行业发展潜力巨大体现在两方面：

2、在成熟的汽车市场中，汽车销售利润在整个汽车产业中约
占20%，汽车售后服务业利润约占汽车产业总利润的55%。

30-39岁人群已购车人数占比达55.5%，为按年龄分类群体中
占比最高，是已购车的主力人群；20-29岁人群关注人群占比
达44.1%，但购车人群占比只有25.9%，是首次购车最大的潜
在消费人群。可以发现，40岁以上人群首次购车需求基本达
到饱和状态，30-39岁人群目前还有一定增长空间，推
测20-29岁末期和30-39岁早期为首次购车。

3.1活动目的：

促销宣传、回馈老用户

3.2销售渠道

1、店面营销通过建立4s店、销售网店等直接面向广大消费群
体。

2、网络营销在网络上公开克莱斯勒300c的、配置、价位以及
对比车型。

3.3推广方式

1、媒体广告在电视、报纸杂志对克莱斯勒300c进行详细的产



品介绍、优惠政策、公司活动等。

2、网络推广互联网的发展使得我们的信息可以不受地域的限
制有利于信息的传播而且具有费用低、传播迅速、面积广的
特点。

3、车友会借助4s店的.车主信息邀请客户来店交流

4、试乘试驾：邀请一些忠诚客户进行试乘试驾体验让客户亲
身体验克莱斯勒300c的性能装饰等充分发掘潜在客户。

5、公关活动对新车可以进行一次发布会举办车展让客户可以
更加直观的感觉克莱斯勒300c的形象。

6、加大促销力度，或者是新牛型的促销推厂活动。这类活动
最直接的是降价，打折，赠送保险等，还有推出零利率购车，
赠送大礼包等优惠。

7、答谢消费者促销活动，为庆祝销量达成一定数量，对消费
者的感谢，购车享受超值大礼包，零利率购车，最低首付达
多少等。此外，还有商家会推出一些保修、赠送车内礼品的
活动。

8、节假日以及特殊日子促销活动

4.1前期安排前期准备分三块，人员安排，物质准备，试验方
案。

4.2活动流程和人员安排

4.3试验方案

一.宣传和条幅



拉赞助商，并筹备海报（由赞助商提供）。

地段及居民区散发

二.咨询柜台

放一个咨询柜台，用来登记意向者的名单和联系方式

三.舞台表演

1.车模表演

2.表演的人员可以是在外请来的表演团

3.汽车试驾活动在场我们有专业的车友进行驾驶表演，现场
也可请在场观众进行汽车试驾

3.主持人对汽车文化必定要有所了解，能够带动整个会展的
气氛。

新能源销售实训总结篇四

a公司是一家专业生产、经营顶级品牌——电动自行车、电动
摩托车、电动喷雾器等a系列产品的企业。

专题推荐：

商业计划书,创业计划书大全

二、市场分析

(一)品牌定位

争做电动车行业的领导品牌



(二)目标市场

(三)市场前景

二十一世纪已经到来，二十年的改革开放使中国大地发生巨
大的变化，市场已不在是昨天的市场。各行各业的人们在不
同的领域中拼搏发展，或沉或浮，实现各自的理想。在走过
原始积累的辛酸苦辣后，他们成为社会财富的拥有者。

新能源销售实训总结篇五

近年来，新能源汽车行业迅速发展，成为了汽车市场的新热
点。随着新能源汽车用户数量的不断增加，新能源销售渐渐
成为了汽车销售行业的一个重要分支。在这一行业中，销售
人员的角色至关重要。作为一名新能源销售人员，我深刻认
识到了新能源销售的重要性和难点，也积累了一些心得体会。

第二段：了解产品技术

销售人员首先要了解产品的技术特点，这样才能更好地向客
户介绍和推销产品。新能源汽车的技术有很多特殊之处，比
如插电混动、纯电动、燃料电池等等。这些技术的不同特点
与细节，必须在销售过程中对客户进行详细的解说和讲解。

第三段：把握客户需求

在销售过程中，了解客户需求是非常重要的。新能源汽车相
较于传统汽车，价格更高、车型更少、充电等非常重要的问
题。针对这些问题，销售人员应该了解客户的实际需求，提
供相应的解决方案。通过了解客户需求，提供个性化的售后
服务，增加客户的满意度，从而提高销售效率。

第四段：建立信任关系



销售过程是一个信任建立的过程。建立良好的信任关系有助
于顾客与销售人员产生友谊和维持长期关系。这种友谊和关
系，有助于销售人员维护和保持客户忠诚度，为公司带来更
多的收益和市场份额。良好的客户关系可以建立在多个方面，
如尊重客户需求，提供优质的售后服务等。

第五段：结论

总而言之，在新能源销售过程中，销售人员首先要了解产品
的技术特点，以及客户的诉求和需求，并在销售过程中建立
信任关系。这些要点是实现良好销售效果的关键。如果一名
销售人员能够在这些方面做到更加优秀，就可以为公司创造
更大的价值，也可以为自己开创更加美好的未来。


