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《汽车营销实务》

前言

　　我国作为世界汽车生产和消费大国，汽车产业的高速发展和汽车消费的持续增长，为国民经济的
增长产生了巨大拉动作用。汽车产业尤其是汽车服务业的可持续发展，对于提高汽车服务业的技术水
准和服务水平，解决汽车服务人才供不应求的局面提出了更新更高的要求。上海市委组织部、市人事
局、市教委、市成教委主持的上海紧缺人才培训办公室（简称上海市紧缺办）组织专家开发了“汽车
营销培训与考核”项目，现该项目由上海市职业能力考试院组织考核，颁发《上海市专业技术人员水
平认证证书》，以满足上海市乃至长三角地区对汽车营销人才的需求。本书作为21世纪职业教育双证
书系列规划教材，为满足汽车营销类职业技术教育、汽车营销专业技术人员水平认证考试培训而组织
编写。主要内容包括：汽车历史与文化，汽车营销市场调研与预测，汽车营销方式和市场策略，汽车
销售技巧，汽车销售实务，汽车销售人员的素质和职业规范，汽车营销公关，汽车产品与法律责任，
汽车营销业务与法律法规，并附有10个汽车营销案例。教材注重能力的培养，系统地探索和分析了现
代汽车销售理念和营销模式，重点阐述了现代汽车的营销方式和营销技巧，着重培养汽车营销人员的
优秀素质和提高汽车营销人员的实践能力。本教材注重内容的现实性、超前性，以汽车营销职业资格
考证为核心，强调知识体系的系统性、针对性、务实性、实效性。教材以“适用、管用、够用”为原
则，循序渐进地阐述强化汽车营销实务，突出职业教育特色，力争做到知识与应用的统一。本书可以
作为高等院校汽车营销专业、汽车管理专业、汽车维修专业的必修课程教材，可以作为“汽车营销考
证”的专用教材，还可以作为汽车工作者的参考书。本教材是集体劳动的成果。上海大学巴士汽车学
院的裘瑜、吴霖生、张慧兰、朱敏、金亮，河南郑州交通学院李洪涛等参与了第2、3、6、7、8、9章
的编写；上海工程技术大学范长荣参与了第5章的编写；上海邦德职业技术学院陈永革参与了第4章的
编写；上海市紧缺人才办公室汽车营销培训、考核项目组专家浦维达等参加了教材第1章的编写。本
教材由裘瑜、吴霖生任主编，张慧兰任副主编，孟嗣宗为主审。孟嗣宗教授还在百忙之中对本书进行
了审阅，并予以帮助和指导。
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《汽车营销实务》

内容概要

《汽车营销实务(第2版)》作为21世纪职业技术教育双证系列规划教材，为满足汽车营销类职业技术教
育、汽车营销专业技术人员水平认证考试培训而组织编写的。主要内容包括：汽车历史与文化、汽车
营销市场调研与预测、汽车营销方式和市场策略、汽车销售技巧、汽车销售实务、汽车销售人员的素
质和职业规范、汽车营销公关、汽车产品与法律责任、汽车营销业务与法律法规等，并附10个汽车营
销案例。
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《汽车营销实务》
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《汽车营销实务》

章节摘录

　　科比新特2000年10月开始在美国试运作，2001年春天在欧洲开始运行，6月在日本开始运行，成为
世界上最大的电子商务市场；它的销售额2002年达到69亿美元。除科比新特外，其他地区也开始出现
汽车零部件采购的电子商务市场。如日本汽车高速通信网JNX，宝马、大众也有类似计划。通用与福
特公司认为，通过电子商务市场采购，原材料及非组装部件的年采购成本可以降低2500亿美元，每辆
车可节约1200-3000美元的成本。目前在科比新特进行交易的零部件，还只限于办公用品等间接生产资
料，90％以上的汽车零部件还没有进入交易网络。但可以肯定，以网络技术为手段的全球采购，将对
汽车企业间的交易产生重大影响。2．4．3．4信息技术促进利润链战略性延伸据统计，在世界40家大
的汽车企业中，目前只有10家赚钱。世界汽车生产能力过剩30％。汽车企业认识到，仅仅依靠生产和
销售汽车，已不可能为自己带来更多的利润，只有将业务延伸到金融、保险、租赁、维修等其他领域
，向汽车消费者提供与此相关的服务，才有可能获取更大的利润。这就导致了当今世界汽车企业的业
务向服务行业的延伸，汽车产业与服务产业之间的界限开始变得模糊。目前，金融、汽车租赁、电子
商务等业务，已成为汽车巨头们的主要业务。1998年，在福特公司主要业务的销售额和净利润总额中
，前两项业务已分别占到14．4％、20．3％。1999年，福特又收购了英国的汽车修理连锁店和汽车用
品连锁店，与微软公司合资建立了网络销售公司，以销售汽车和保险。此外，他们还计划向福特汽车
购买者及其家属提供与汽车相关的所有服务，并有意将服务范围扩展至生活的所有方面。这样做的目
的很明确，就是想通过金融、保险、租赁、维修、网络销售等一系列业务，重新构建一条为其带来利
润的产品及服务链。丰田汽车公司近几年在电子商务和金融业务两方面加大了投资。目前，丰田汽车
公司拥有自己的网络销售公司、保险公司、信用公司和证券公司，同时还是日本三大信息通信公司合
并组成的信息通信公司的第二大股东。尽管金融业务的营业利润在丰田营业利润总额中还只占到6％
，但预计很快会成倍增长。丰田通过网络销售公司，不仅向汽车消费者提供诸如新车及二手车的信息
、价格估算、库存查询、手续代办等与汽车相关的所有服务，而且还提供礼品及书籍销售、音乐播卖
和旅游预约等服务。丰田还为汽车消费者在指定的证券公司设立可结算的账户，以及提供购买股票的
优惠。福特、丰田公司之所以加紧向服务产业渗透，在很大程度上是希望利用其下属的保险、信用以
及网络销售公司所提供的信息，建立强大的顾客信息库。以往，消费者的信息都掌握在各销售店手中
，汽车企业很难了解到消费者购车后的消费动向。拥有自己的保险公司和信用公司，就能够掌握一部
分消费者的购物信息。但这还不够，拥有网络销售公司，利用因特网技术，汽车企业就更能够及时地
掌握顾客的购物信息。因此，从这个意义讲，信息技术促进了世界汽车企业利润链的战略性延伸。
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