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内容概要

　　目前，市场形势快速变化，中国汽车经销商领域仍然缺乏系统的理论指导，本书通过一系列基础
理论模型的搭建、具体案例的分解说明，构建了一个经销商4S店及经销商集团经营管理的系统模型。

　　本书分为四部分，重点阐述了四个问题：第一，厂家渠道管理方法的变化以及经销商经营管理发
展的趋势；第二，4S店主营业务平台理论模型及内在运行规律；第三，4S店各组成部分在理论模型指
导下各具体工作展开的方法；第四，经销商集团化实施的基本理论和工作方法。

　　通过阅读本书，读者可以从一个新的理论高度对汽车经销商的经营管理有一个全新的认识。

　　本书可作为汽车经销商从业者开展工作的理论指导用书，也可作为汽车生产厂家进行渠道管理的
理论参考用书。
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吴冠锦，清华大学汽车营销EMBA，《广州日报·车天下》专栏作家。
全程亲历汽车产业高速发展的“黄金十年”，有汽车生产厂家、4S店、经销商集团三重工作背景，有
丰富的实践经验。
对大型企业信息化建设、现代物流、汽车流通企业标准化管理、经销商集团化模式有深入的理论研究
。
现为广州市协创车企信息科技有限公司总经理。
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章节摘录

版权页：   插图：   “满嘴跑火车”的资深销售顾问。
他们已经在这个行业摸爬滚打了有一些年头，见过各种各样的客户，处理过很多棘手的问题。
他们不太在意所谓的销售流程，却总能让老客户不断介绍新客户给他们。
他们坚信善意的谎言是为了客户好。
一不留神，他们就会赚点外快。
 具备专业技能的维修工。
他们已经工作了若干年，该吃的苦已经吃了，深感在社会打拼的艰辛。
然而令人欣慰的是，他们已经具备了一技之长，尽管工作很辛苦，社会地位也不高，但其实收入已经
不低，完全有能力支撑一个家庭。
 无需专业技能的服务人员。
这些人一般中专或大专毕业，没有一技之长，没有多少工作经验，只有年轻的资本。
“先干着，看是否有合适的机会”是这些人普遍的心态。
也许他（或她）的家人也在帮忙找安稳一点的工作。
如果是女生，也许还有个嫁人的机会可以改变命运。
 已经打开人生突破口的经理。
他们也可能很年轻，也可能学历不高，但他们有比较专业的行业知识。
他们是一起参加工作的人中的精英，由于工作表现出色而被提拔。
有了一定的经济基础，起码可以靠自己的双手在这个城市中安家立业。
也许更高的职位很快会向他们招手。
 （3）价值观差异大有管理4s店经验的人都知道，销售和售后的人之间很少交朋友。
因为他们无论在个人气质上，还是看待问题的角度上都存在着巨大的差异。
销售的人认为服务的人太死板；服务的人认为销售的人太油滑。
这种差异一直延伸到上层，即使当了4S店总经理，也因为出身不同而分为销售出身和服务出身的。
之所以有这种区分，关键是个人工作风格和处理问题的方法因为出身的不同而存在明显不同。
即使担任总经理多年，这种不同仍然会非常明显。
 （4）收入差距比较大在4S店工作，收入差距还是比较大的。
这种收入差距主要体现在业务人员和后勤人员的差距上。
例如：在很多4s店，销售顾问的收入经常过万，而客服专员（二线人员）的薪水往往在两三千左右。
最令人震撼的是，一旦一个二线人员转岗成为业务人员，可能总收人马上就会翻倍。
 这种收入的差距直接导致人员的生活方式、消费习惯、对未来的打算都有很大的不同。
 二、4S店从业者心态共性分析 4S店从业者学历参差不齐，收入差距大，性格各异，对未来规划大相径
庭，基本上覆盖了当下中国打工者的各个层次。
然而，他们身上仍然存在着很多共性的成分，管理者需要找到它，抓住它，有效使用它。
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媒体关注与评论

　　这本书很多提法非常新颖，所阐述的重点正切中行业要害，可作为经销商经营管理以及厂家渠道
管理的重要参考。
　　——一汽轿车副总经理王法长　　　　在多数人看来，经销商的经营管理属于“术”的层次，但
作者凭借多年的一线实战经验，找到了其中的“道”，殊为难得。
明道方能优术，在经销商之间的竞争由原来的价格战、服务战转化为集团化、品牌化、体系化的背景
下，经销商如何找准经营之道？
本书给出了一套系统的、可执行的解决方案。
　　——知名汽车营销专家、旗帜传播机构总经理 向寒松　　　　对于多数汽车厂家，对汽车经销商
的要求仍然处于“服务至上”的表层阶段，而多数汽车经销商在竞争加剧、市场变化的情况下正显得
无所适从。
汽车行业需要一个完全站在经销商经营管理立场的、全面系统的经营管理理论，《体系制胜：汽车经
销商的科学发展观》一书正可谓是应运而生，帮助中国车商答疑解惑。
　　——中国人才交流协会汽车人力资源分会常务副会长兼秘书长 王建平　　　　《体系制胜：汽车
经销商的科学发展观》强调了体系制胜的理念，构筑了汽车营销企业高效运行的体系，只有以体系铸
就强势，以整体制胜个体，才能超越自我，成就明天。
这本书堪称中国车商科学发展的秘籍。
　　——中华全国工商业联合会汽车经销商商会秘书长 韩峰　　　　一本书重新定义一个行业。
作者经历了主机厂、汽车销售及4S集团营运管理多个过程，通过自身的工作经历及简单的书写语言，
将汽车经销整个产业链及相关增值业务提出新的理念，不可多得！
　　——中汽协改装用品分会理事长吴海　　　　中国的二手车发展即将驶入快车道，这块诱人的大
蛋糕到底如何分割仍然是一个未知数。
作者站在行业的高度，从汽车经销商的立场出发，分析了经销商从事二手车的优劣势及发展前景。
尽管着墨不多，却揭示了二手车业务的深层次规律，值得细细品味！
　　——中国艾普二手车连锁经营网络总部总经理 岛吉良典
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编辑推荐

《体系制胜:汽车经销商的科学发展观》可作为汽车经销商从业者开展工作的理论指导用书，也可作为
汽车生产厂家进行渠道管理的理论参考用书。
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名人推荐

这本书很多提法非常新颖，所阐述的重点正切中行业要害，可作为经销商经营管理以及厂家渠道管理
的重要参考。
 ——一汽轿车副总经理 王法长 在多数人看来，经销商的经营管理属于“术”的层次，但作者凭借多
年的一线实战经验，找到了其中的“道”，殊为难得。
明道方能优术，在经销商之间的竞争由原来的价格战、服务战转化为集团化、品牌化、体系化的背景
下，经销商如何找准经营之道?本书给出了一套系统的、可执行的解决方案。
 ——知名汽车营销专家、旗帜传播机构总经理 向寒松 对于多数汽车厂家，对汽车经销商的要求仍然
处于“服务至上”的表层阶段，而多数汽车经销商在竞争加剧、市场变化的情况下正显得无所适从。
汽车行业需要一个完全站在经销商经营管理立场的、全面系统的经营管理理论，《体系制胜：汽车经
销商的科学发展观》一书正可谓是应运而生，帮助中国车商答疑解惑。
 ——中国人才交流协会汽车人力资源分会常务副会长兼秘书长 王建平 《体系制胜：汽车经销商的科
学发展观》强调了体系制胜的理念，构筑了汽车营销企业高效运行的体系，只有以体系铸就强势，以
整体制胜个体，才能超越自我，成就明天。
这本书堪称中国车商科学发展的秘籍。
 ——中华全国工商业联合会汽车经销商商会秘书长 韩峰 一本书重新定义一个行业。
作者经历了主机厂、汽车销售及4S集团营运管理多个过程，通过自身的工作经历及简单的书写语言，
将汽车经销整个产业链及相关增值业务提出新的理念，不可多得！
 ——中汽协改装用品分会理事长 吴海 中国的二手车发展即将驶入快车道，这块诱人的大蛋糕到底如
何分割仍然是一个未知数。
作者站在行业的高度，从汽车经销商的立场出发，分析了经销商从事二手车的优劣势及发展前景。
尽管着墨不多，却揭示了二手车业务的深层次规律，值得细细品味！
 ——中国艾晋二手车连锁经营网络总部总经理 岛吉良典
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