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前言

　　面对单车利润不断减少的新车销售市场，各汽车经销商除了加强售后服务以增加利润来源之外，
形成规模效益和稳定的客户群体也成了目前汽车经销商持续发展的主要途径。
因此，汽车经销商的当务之急是在短时期内培养更多优秀的销售人员和服务人员。
　　汽车经销商间激烈的角逐，本质上意味着人才的竞争。
发展的关键要素是人才，人才的关键是素质问题，职业化是提升我国汽车经销商人才素质的核心。
具有竞争力的汽车经销商更需要大量的职业化人才，高素质的职业经理人和职业化的员工，是汽车经
销商真正的核心竞争力。
　　不仅仅是汽车经销商的经理人需要职业化，员工也需要职业化，技术人员也需要职业化，职业化
是提高个人与组织竞争力的必由之路。
　　我国很多汽车经销商与发达国家的汽车经销商相比竞争力很弱，最重要的原因就是汽车经销商人
力资源普遍存在的问题——管理者和员工的职业化素质不高！
在经济全球化的浪潮下，我国汽车经销商目前正处在由经验型管理向职业化管理的转型过程中，能否
尽快地彻底实现这种转型，直接关系到每个汽车经销商在未来的市场竞争中的生存发展能力。
要实现这种转型，我国汽车经销商首先必须形成职业化的管理者和员工队伍。
　　据调查资料显示，90％的公司认为，制约企业发展的最大因素是缺乏高素质的职业化员工。
专家呼吁：“职业化是我国汽车经销商发展的核心竞争力”。
　　在对300名中层经理的调查中，有86％的人认为汽车经销商领导者职业化素养急待提高，“职业化
”问题已经成为影响汽车经销商管理与发展的重要因素。
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内容概要

　　《汽车销售经理10件要事》以汽车销售经理的职责为主线，从汽车销售实务的角度出发，详细介
绍了汽车销售经理日常工作的具体内容，阐述了如何制订销售计划，如何制定、分配销售任务，如何
进行人员管理，如何进行客户管理，以及如何召开销售会议、如何进行展厅形象管理等内容。
《汽车销售经理10件要事》对广大汽车销售经理来说，是一本相当实用的工具书，也是一本汽车销售
管理人员提升业务的实用读本，更是广大有志成为汽车销售管理者的人员获取技能提升的指南。
同时，《汽车销售经理10件要事》也可作为营销专业师生了解汽车销售管理实战知识的参考用书。
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编辑推荐

　　《汽车销售经理10件要事》特点：　　提升汽车营销人员职业素质　　规范汽车营销管理职业标
准　　细述汽车行业经营管理要点　　塑造汽车职业经营管理精英
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