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《汽车营销实务》

前言

　　本书致力于为我国汽车行业的发展培养高技能和高素质的应用型专业营销人才。编写团队根据汽
车行业对于专业营销人才的具体需求，针对当前我国汽车产业中技术人才和服务人才极度缺乏的现状
，提出通过在应用型大学开设“汽车营销实务”这门课程来培养既懂汽车基本销售技能、又懂汽车商
务管理、更懂汽车营销策划的实用性人才。　　本书对学生职业能力的培养主要体现在学为所用。　
　首先，让学生学习汽车营销的基础知识，培养学生对这门课程的总体认识。　　其次，对汽车营销
各个环节进行典型工作任务分析，提高学生对于汽车营销工作的把握能力。　　再次，通过企业兼职
老师对学生进行上岗培训和各种技能技巧的培训，提高学生应用知识的能力。　　最后，通过学生进
人企业实习，更真实地感受所学知识的应用型特点。　　本书对学生职业素养的培养主要体现在角色
适应。　　通过学习本书，既可了解营销理论，又掌握了汽车营销的技能、技巧，并可在接受企业兼
职老师的培训和授课，进入企业实习之后，轻松由“学校人”转换成“企业人”。　　通过学习本书
，可以帮助学生建立汽车营销职业经理人的基本素养和思维，培养良好的职业心态和意识。学生真正
进入企业工作之后，可以在不同岗位之间自由转换，成为“全能人”。　　本书由张发明负责内容设
计和统稿工作，并编写第一、四、五、六、七章以及部分实训内容；姚一雯编写第二、三章；于家姝
编写第十章；贾惠英编写第八章和部分实训内容；陈慧颖编写第九章。　　本书在编写过程中得到北
京吉利大学赵开华副教授和张满林教授的诸多中肯建议，还得到中国二手车网络营销总部总裁助理韩
宁平先生和北汽福田营销公司大客户分公司大客户部经理马恒先生的大力支持。本书所采纳的部分案
例资料来自吉利汽车集团的无私提供，同时杨琼老师也给这本书的编写提供了一些有益的思路和部分
资料。在此一并表示深深的谢意。　　由于编者的学识和能力有限，因此恳请广大读者对本书出现的
疏漏之处提出宝贵的意见和建议。
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《汽车营销实务》

内容概要

《汽车营销实务》通过分析汽车营销岗位的职责，提炼出多个典型工作任务，根据汽车营销人才的职
业发展规律和要求，把营销理论与汽车营销实际工作结合起来，并配以大量真实的、典型的汽车营销
案例。在学习掌握营销理论知识的基础上，通过对汽车营销案例的剖析和研究，进一步掌握理论并加
以实际应用，既可提高学生的营销理论水平，又可加强对汽车营销工作的实际操作能力，完善对汽车
营销人才的综合性、立体式培养模式。
《汽车营销实务》既可作为大中专院校汽车技术服务与营销专业的教材，也可作为汽车营销从业人员
的参考书，更适合作为汽车销售企业的内部培训材料。
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精彩短评

1、感觉我想要的太少
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