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前言

　　改革开放改变着中国亿万人民的命运，经济腾飞，市场兴旺，人民的物质精神生活日益丰富，汽
车开始进入寻常百姓的家。
　　令世人刮目相看的是：1992年，我国汽车的生产量从1991年的81055辆跃升到了162725辆；1999年
达到565366辆；2001年达到237.11万辆。
2002年以后，我国汽车产销量差不多以每年递增100万辆的速度向前推进。
2007年达到了880万辆。
2008年，世界上出现了严重的金融危机，虽然中国经济和汽车不可能不受到一定影响，但是这一年我
国汽车的产销量仍然出现增长，达到930万辆。
　　参照汽车发达国家汽车产销量的发展轨迹，有专家预测，中国汽车目前仅处在增长前期。
中国汽车的未来前景十分诱人，潜力很大，中国汽车还有很长的发展期。
　　然而，由于供求关系的变化，中国汽车已经进入买方市场，竞争相当激烈。
中国汽车出现了发展格局国际化、市场增长持续化、行业竞争白热化、消费需求个性化的新特点。
　　面对激烈的市场竞争，营销已经成为一个有序和深思熟虑地研究市场及策划的过程，营销已经远
远超过一个销售部门的工作；营销已经成为汽车产业链上所有企业的重要武器；与此同时，营销人才
匮乏的矛盾已经日益显现在我们的眼前。
快速提高汽车营销人员的营销能力，提升汽车营销的水平，已经成为汽车产业链上各类企业的迫切任
务。
　　为了方便处在营销第一线的广大营销人员提高营销技能，我们编写了这本《汽车市场营销一本通
》。
本书详细介绍了汽车营销的一般理论，以及当前汽车市场正在使用的各种营销工具，前瞻性地对未来
汽车市场可能发生的变化与趋势作了尽可能有说服力的阐述，以使读者在面对未来竞争的时候，不但
能够掌握正确的营销理念，而且能够娴熟地使用各种汽车营销技术，切实推动销售业绩的增长和营销
目标的实现。
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内容概要

本书详细介绍了汽车营销的一般理论，以及当前汽车市场正在使用的各种营销工具，前瞻性地对未来
汽车市场可能发生的变化和趋势做了尽可能有说服力的阐述，以使读者在面对未来竞争的时候，不但
能够掌握正确的营销理念，而且能够娴熟地使用各种汽车营销技术，切实推动销售业绩的增长和营销
目标的实现。
书中不仅介绍了汽车销售技术，还介绍了汽车经营技术和管理技术。
　　本书理论与实务结合，适合汽车营销人员培训和自学使用，也可作为汽车技术服务与营销专业的
教材。
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章节摘录

　　一般情况下，消费者在购买汽车产品时，必然会对同类产品和销售同类产品的经销商进行比较，
如果此时的汽车营销人员对竞争产品、竞争商家一无所知，很难使消费者产生信任并影响他们决策。
同时，汽车营销人员在对其他同类产品和商家进行评价时切记不要作出负面评价，但也不能对竞争对
手加倍赞扬，必须运用化解客户异议的技巧有效地处理这方面的问题。
　　三、比消费者更了解消费者，比他们的知识面更广　　消费者从萌发购车的欲望到最终完成购买
，会经历一个相对漫长的过程，从“初期的羡慕”、“心动”、“想要”到“需要”，在前三个阶段
中，只是一种想法而已，并不可能落到实际行动上。
此时，汽车营销人员要做的工作就是如何让这个过程缩短，加速消费者的心理变化，抢在竞争对手之
前让他们的需求与欲望明确化，最终达到销售的目的。
要实现这种变化，汽车营销人员就必须能够透视消费者心理，明确消费者的需求，即比消费者对他们
自己的了解还要深入、还要准确。
　　四、比汽车设计师更了解汽车　　现在，国内已经上市的汽车品牌大大小小已经有上百个，加上
每个品牌有多个规格和型号，汽车营销人员面对的汽车产品不胜枚举，在营销活动中必须花大量的时
间在对产品的认识上。
丰富的产品专业知识是汽车销售核心的问题，要想成为一名优秀的汽车营销人员，应积累以下几方面
知识：　　1）汽车品牌的创建历史，该品牌在业界的地位与价值。
　　2）制造商的情况，包括成立的时间、成长历史、企业文化、产品的升级计划、新产品的研发情
况、企业未来的发展目标等。
　　3）汽车产品的结构与原理，与其他竞争对手相比较的优势与卖点。
　　4）应用于新技术、新概念，如ABS、EBD、GPS等，对某些追新求异的消费者，应该在新技术的
诠释上超过竞争对手。
　　5）世界汽车工业的发展，对一些影响汽车工业发展的历史事件等要知根知底。
　6）汽车贷款常识。
　　7）汽车保险常识。
　　8）汽车维修和保养知识。
　　9）汽车驾驶的常识。
　　10）汽车消费心理方面的专业知识。
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