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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，技术人员更需要职业化，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都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

团队的出现，是组织适应快速变化环境要求的结果。
团队是组织高效应对环境变化的最好方法之一，同时，它还给我们一种重要启示：每个人都有一定的
创造性，在合适的时候让他们的智慧共同闪光，将进发出无穷的力量。
职业化团队可把团队成员的多种优势、技能和知识揉合在一起，从而激发销售动力，提升销售业绩；
职业化团队是企业提升核心竞争力的关键。
本书立足于我国汽车经销商的现状，结合实际工作的具体情景，从组建团队、规范团队、指引团队、
融洽团队、提升团队和凝聚团队六个方面阐述了构建职业化团队的6步修炼。
　　本书适合汽车生产企业销售部门、汽车经销企业的管理人员，以及汽车经营管理培训咨询机构从
业人员及其他相关行业从业人员作为学习参考用书。
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章节摘录

　　第一步　修炼角色搭配——组建团队　　第一节　不同的有色　　王珐鉴才　　在一次宴会上，
唐太宗对王珐说：“你善于鉴别人才，尤其善于评论。
你不妨从房玄龄等人开始，都一一作些评论，评一下他们的优缺点，同时和他们互相比较一下，你在
哪些方面比他们优秀？
”　　王珐回答说：“孜孜不倦地办公，一心为国操劳，凡所知道的事没有不尽心尽力去做，在这方
面我比不上房玄龄。
常常留心于向皇上埴言建议，认为皇上能力德行比不上尧舜很丢面子，这方面我比不上魏征。
文武全才，既可以在外带兵打仗做将军，又可以进入朝廷搞管理担任宰相，在这方-面我比不上李靖。
向皇上报告国家公务，详细明了，宣布皇上的命令或者转达下属官员的汇报，能坚持做到公平公正，
在这方面我不如温彦博。
处理繁重的事务，解决难题，办事井井有条，这方面我也比不上戴胄。
至于批评贪官污吏，表扬清正廉洁，疾恶如仇，好善喜乐，这方面比起其他几位能人来说，我也有一
日之长。
”唐太宗非常赞同他的话，而大臣们也认为王珐完全道出了他们的心声，都说这些评论是正确的。
　　从王珐的评论可以看出唐太宗的团队中，每个人各有所长，但更重要的是唐太宗能将这些人依其
专长运用到最适当的职位，使其能够发挥自己的所长，进而让整个国家繁荣强盛。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　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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