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前言

在国家宏观政策的支持下，中国的汽车工业和汽车贸易已经进入一个蓬勃发展的阶段，汽车的消费品
特性日趋明显，汽车正在成为消费热门商品并逐渐走进千家万户。
当前面临的全球性金融危机，使汽车生产企业和流通企业不仅面对着宏观形势变化带来的影响和竞争
日益激烈的挑战，也面对着发展的机遇。
企业的竞争归根到底是人才的竞争，汽车企业能否拥有既懂汽车技术知识和技能，又懂市场营销和企
业管理知识，同时又具有良好的综合素质的职业人才，是企业生存和发展的关键。
汽车技术服务与营销、汽车维修与检测、汽车运用等专业是国家教育部门批准设立的高等职业教育专
业，以培养技能型人才为目标，符合社会和汽车企业对人才的需求。
《汽车营销》是上述汽车类高等职业教育专业的一门专业基础课程，对培养学生掌握汽车营销的理论
、方法和业务能力，和在汽车企业胜任相应岗位的业务工作和职业发展都具有重要作用。
本教材的编者结合高等职业教育改革的实际，通过到汽车企业进行实践和广泛的调研，根据汽车企业
对汽车营销业务人员的岗位能力要求，按照任务式教学方法的要求进行了知识和技能的整合。
理论知识的安排遵循了“必需、够用”的原则，强调汽车营销业务岗位实际业务的处理和实践动手能
力的训练与培养。
教材内容通俗易懂，教学中具有很强的操作性，不仅可以作为在校学生学习专业课程的教材，也可以
作为汽车企业从业人员知识更新和业务培训的教材，还可以作为汽车营销师、汽车销售顾问等职业资
格考核的培训教材。
本教材具有如下特色：1.教材内容以介绍汽车营销的基础理论知识和实际工作业务的处理方法为主，
并兼顾介绍汽车营销业务人员应该具备的汽车技术、企业管理、个人综合素质等基本知识，内容符合
高等职业教育的要求。
2.教材内容组织上按任务式教学方法的要求编排，每次课提出一个或几个学习任务，并使学习任务同
实际岗位对从业人员的知识和技能要求一致，培养学生市场营销的意识和正确、熟练处理工作业务的
能力，符合高等职业教育教学改革的要求。
3.教材突出基础理论知识对实际工作业务的指导作用，并通过设计实际工作业务的情境，指导学生在
模拟的工作场景中自主学习和研究工作业务的方法，对培养学生的实际动手能力具有针对性的帮助。
4.教材克服了目前很多高等职业教育教材篇幅长、字数多、价格高等不足，注重对知识和技能的指导
，尽量不安排案例，给学生提供一个知识和技能拓展的空间。
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内容概要

本教材针对高等职业教育的特点，在“工学结合”人才培养模式下，按照基本工作过程的课程开发的
要求，结合汽车营销业务的实际编写而成，本教材包括四个教学模块，分别介绍了汽车市场营销概述
、汽车市场营销方法、汽车市场营销策略和汽车营销实务等基础知识、业务知识和技能，体现了高等
职业教育知识“必需、够用”，注重技能和综合素质培养的要求。
本教材体例新颖、实用性强，既可以作为高职汽车类专业、经济与管理类专业在校学生的教材，也可
作为汽车营销人员知识更新，业务培训的教材和参考读物。
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章节摘录

插图：（二）用于经销商交易的工具1.价格折扣对经销商的购车给予低于定价的直接折扣，如鼓励其
购买一般情况下不愿购买的汽车型号，增加其进货的数量；如果经销商提前付款，还可以给予一定的
现金折扣等，从而刺激其销售的积极性。
2.折让汽车生产企业的折让用以作为经销商宣传其产品特点的补偿。
广告折让用以补偿为该产品做广告宣传的经销商；陈列折让用以补偿对该产品进行特别陈列的经销商
。
例如：一汽大众对其产品的专营公司免费提供广告宣传资料，以成本价提供捷达工作用车，优先培训
等。
3.免费商品对销售特定车型的汽车或销售达到一定数量的经销商，厂家额外赠送一定数量的汽车产品
，也可赠送促销资金，如现金或礼品等。
（三）用于人员促销的工具1.利用贸易展览会和集会，组织年度汽车展览会在大型汽车展览会上租用
摊位，展示概念车、新车的优点和性能。
1998年上海大众为新型桑塔纳“时代超人”在全国16个大中城市举行大型促销展示活动，顺利完成了
该车的市场导人。
而每年在北京、上海、广州等地举办的汽车展览会，更是云集了国内外各大汽车企业，成为展示汽车
风采的舞台。
2.销售竞赛汽车生产企业出资赞助经销商和促销人员的年度竞赛，对完成销售目标的中间商给予一定
的奖励，刺激他们增加销量。
3.纪念品广告促销人员向潜在消费者赠送标有产品信息但价格不贵的物品，换取消费者的姓名及地址
。
这些物品及宣传资料通常由汽车生产企业提供。
三、汽车销售促进方案的制定制定汽车销售促进方案可以按以下过程来进行：（一）确定汽车促销所
提供优惠的大小一般来说，优惠越高，产生的销售反应越明显，但是销售反应的增加要小于优惠的增
加。
同时，促销优惠的作用还受到需求弹性的影响。
（二）确定汽车促销的对象汽车促销的优惠只向符合特定条件的个人或团体提供，如促销资金对某些
区域的消费者、公司的家属等不予提供。
（三）确定汽车促销持续的时间一般，理想的促销持续时间为每季度使用3周左右，其时间长度即是
平均购买周期的长度。
当然，合理的汽车促销周期长度还要根据不同类型的汽车产品来确定。
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编辑推荐

《汽车营销》是由中国人民大学出版社出版的。
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