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内容概要

汽车销售管理是汽车企业管理中的一个重要的环节。
汽车企业的经营目标和存在的价值是否能够最终实现，在很大程度上取决于汽车企业的市场营销工作
是否成功，是否能够使顾客满意。
由于我国的汽车产业刚刚迈人社会主义市场经济，汽车市场营销管理和汽车销售管理对一些汽车企业
的管理者来说，仍然是一个新的课题。

本书是根据汽车销售管理的内容编写的，涵盖汽车销售人员的招聘、培训、控制、激励、评价体系等
方面的管理规范、准则。
如果企业能通过完善的销售管理规范明确销售管理层次及其职责、工作标准和工作流程，将计划和目
标、销售管理人员和业务人员、市场信息等要素以最佳方式组合起来，业务人员在完善的销售管理规
范中所发挥的作用将大大超越凭个人经验所能发挥的作用。

本书以销售部的工作内容为出发点，对销售部工作中面临的问题进行系统的规范，并对销售管理工作
应掌握的管理方法进行了归纳和提炼，便于销售管理人员迅速抓住工作的核心与关键，深入理解销售
工作中所需要的各种制度和标准，是销售管理人员进行高效率、规范化管理和迅速提升自身能力的参
照范本。

本书从实际应用的角度讲述汽车销售管理的各种规范、流程、表格、表单，以迅速提升汽车销售管理
人员的职业水平为理念，精心设计了从管理方法到管理规范的一系列内容，以实战实用为原则，选取
汽车销售管理的从业人员日常工作中最常见的工作内容，以规范化、步骤化、标准化的方式进行了深
入具体的分析与阐述，结构清晰、完整，内容丰富、’实用、易懂，为汽车企业销售管理工作的标准
化提供了系统的操作指南，同时也为汽车销售管理的从业人员提升职业化素质提供了简便易行的学习
参考。
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作者简介

刘同福，经济学硕士，资深咨询培训师，历任高校讲师、企业咨询培训师、营销总监、副总经理、总
经理等职务，现任中国汽车流通协会市场营销专业委员会副秘书长。
从事汽车营销实战和研究十余年，在汽车营销实战和汽车营销培训、咨询方面积累了丰富的经验。
主讲过数百场汽车营销专场培训，成功操作过数十例汽车营销咨询案例，知名高校、咨询机构和汽车
厂家特邀讲师。
曾在国内多家权威营销杂志和刊物上发表过《汽车体验式营销方式》、《汽车4S店的持续发展之道》
、《汽车经销商决胜未来之道》等数十篇汽车营销类专业论文。
出版的著作有：《汽车销售人员实战手册》、《汽车销售经理实务手册》、《汽车营销策划实用手册
》、《汽车销售冠军的七大秘诀》、《汽车销售管理实用表格汇编》、《汽车维修企业管理实践手册
》、《汽车营销实战攻略丛书》。
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书籍目录

丛书序
前言
第一章　汽车销售队伍的管理
 第一节　汽车销售人员的招聘
 第二节　汽车销售人员的培训
 第三节　汽车销售队伍的控制
 第四节　汽车销售人员的激励
 第五节　汽车销售人员的评价
第二章　汽车销售经理工具集
　第一节　汽车营销计划工具
　第二节　汽车销售过程控制工具
　第三节　会议管理工具
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章节摘录

版权页：插图：12.工作稳定激励工作的不稳定性会增加员工的不安全感。
企业应向员工表明，工作保障问题最终取决于他们自己，企业会尽力保证长期聘用他们。
中小型汽车企业的销售人才的流动意愿较强，适当的人才流动是必要的和必需的，是技术扩散的主要
形式之一，对整个社会发展具有推动作用。
但从微观来看，过于频繁的人才流动，会造成人才流失和技术外泄，这已成为中小型汽车企业的一大
难题，特别是新进员工的离职率相当高。
正确处理好稳定性和流动性的关系，留住人才，是中小型汽车企业销售管理的一项重要任务。
忠诚是双向的，员工总是对那些忠诚于自己的企业忠诚，而终生雇用就是企业向员工表明忠诚的方式
之一。
它表明企业的命运同员工的命运不可分割地结合在一起。
但是，当环境急剧变化时，以往建立在合同基础上的终身雇用制就显得与环境越来越不和谐了，取而
代之的是建立在“可雇性”基础上的新雇用契约。
在新的契约中，员工要尽力保证自己和自己所属的企业或部门的竞争力；作为回报，企业保证不断地
为员工提供培训和教育，扩展其知识技能，使其在任何时候都具备在其他汽车企业找到理想工作的能
力。
现在，在一些成功的企业中人们已达成这样一种共识：“你是一个人，必须为自己的生活负责。
你若愿意贡献心力于企业的成长、进步，企业也会给予你成长、进步的机会。
”所以，为不畏竞争的人提供最好的训练和发展的资源以及个人的专业成长机会，这才是现实、可行
的心理契约。
如果汽车企业能为员工提供不断学习、训练的机会，又能为其发展提供所必需的资源，使其施展才能
、实现自身价值，这种环境就会对员工具有吸引力，就能换来队伍的稳定。
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编辑推荐

《汽车销售经理工具箱》：如何才能让平凡的人做出不平凡的业绩？
最好的方法就是运用标准化工具，国外优秀企业都尽可能地将营销过程标准化。
标准化的营销程序与标准化的营销管理，最大优点就是避免营销管理的随意性，避免由于营销人员个
人经验、能力、悟性等不足而可能给企业造成损失，如果缺乏标准化的工具作为支撑，通常企业都执
行力低下，汽车企业要想提高市场竞争力，必须走营销标准化之路。
为汽车销售经理专业化、规范化运作提供了有效解决方案，为汽车企业建立专业化、规范化管理体系
提供了全面借鉴，为汽车行业迅速提升汽车销售经理的能力提供了参照范本。
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