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内容概要

　　《汽车4S店绩效管理手册》主要介绍了汽车4S店绩效管理运作系统（部门设置与目标、岗位设置
与目标、绩效管理的技术）；汽车4S店绩效管理流程（绩效管理流程系统、绩效管理机构设置、绩效
考核测评模式、绩效管理激励模式、员工绩效管理工具）；汽车4S店绩效管理操作实务（市场部、销
售部、售后服务部、客户服务部、财务部、人事行政部）三部分内容。
书中提供的大量部门、人员的绩效考核指标设置，可供读者借鉴。
　　《汽车4S店绩效管理手册》可供汽车4S店管理人员和绩效管理专员阅读参考。
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作者简介

刘文杰，MBA学历。
现任深圳市企沃汽车有限公司、深圳市基汇实业有限公司、深圳市众德物流有限公司董事长。
出任深圳市汽车经销商商会常务副会长、深圳汽车维修行业协会常务副会长、深圳市青年企业家联合
会副会长，同时担任广东省增城市政协委员、深圳增城商会荣誉会长、深圳狮子会国际基金委员会执
行主席等职务。
多年来的实践锤炼了成熟稳健的经营风格和极具个人魅力的管理风格，刘文杰先生深谙房地产、汽车
等行业，开有多家汽车4S店(其中广汽丰田企沃银湖4s店连续多年成为GTMC全国优秀售后服务店)，并
取得良好的经济效益和社会效益。
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章节摘录

版权页：   插图：   1.培育员工的自我超越意识 （1）建立适当的个人愿景。
 个人愿景是指个人真正关心、希望做到的事情。
与抽象的目标相比，愿景是更为具体、能够通过一些努力就可以达到的。
有了清晰的愿景，员工才能有努力的方向。
 （2）保持创造性张力。
 培养员工保持创造性张力是员工自我超越的一个核心内容，可以让员工认清失败不过是愿景与现实之
间的差距。
这种差距正是可以自我超越的空间。
 （3）有效运用潜意识。
 潜意识往往比有意识的理性思考更加准确，创造力也更强。
能够自我超越的员工，对这种潜意识的把握能力会更强。
而培养这种潜意识，需要有意识地去专注于某些特别重要的事情，通过不断地加深印象，强化自己潜
意识的反应能力。
 2.组织学习型团队 学习型团队的构建是建设学习型企业的基本过程和基本方式，团队也是学习型企业
的基本构建单位。
团队经过成员之间不断的磨合、交流、接受、改变之后，能够形成一套大家都可以认同、有约束力的
规范，不管这种规范是成文的，还是潜藏于每个成员心中的，都能规范和约束成员的各种行为，成员
也开始产生对企业的认同感，并开始形成群体特有的文化。
此时的团队如果再进一步发展，成员们便开始注重相互之间的讨论和学习，互相协助，以完成共同的
目标和任务，这种学习和协助能够大大提高团队工作的绩效。
 （三）培育创新环境 1.鼓励创新活动 鼓励创新的文化，并不是每天在员工大会上要求员工们要努力创
新，也不是每天都在口头上挂着“创新”的字眼。
这些当然对形成创新意识有一定的作用，但仅有这些是远远不够的。
有特色的企业文化都蕴藏着创新和鼓励创新的思想，对企业内部形成创新思想和创新活动的氛围有巨
大的作用。
 2.组建创新部门 可以在企业中设立专门用于开展创新活动的部门，作为一个常设部门在企业中存在、
；但其构成应采取有机性结构，可以根据需要随时从其他部门抽调人员参与工作，部门内部可以没有
明确的等级划分，工作安排可以根据需要随时调换等。
这个部门主要负责研究开发、设计和系统分析工作，提出创新性意见和建议，产生新构思和新技术。
企业内的其他部门可以根据自己的特点设计结构形式。
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编辑推荐

《汽车4S店绩效管理手册》可供汽车4S店管理人员和绩效管理专员阅读参考。
笔者刘文杰在多年探索的基础上，对于汽车4S店的绩效考核量化管理进行了细分和总结，做出了一套
适合汽车4S店使用和借鉴的绩效考核量化管理方案，以供参考应用。
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