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前言

　　我国高等职业技术教育是改革开放的产物，是社会经济发展对职业教育提出的更高层次的要求，
是中等职业教育的继续和发展。
为了进一步适应经济发展对高等技术应用型人才的需求，国家正在理顺高等职业教育、高等专科教育
和成人高等教育三者（简称为高职高专教育）的关系，力求形成合力，将目标统一到培养高等技术应
用型人才上来。
　　为了贯彻落实党中央、国务院关于大力发展高等职业教育、培养高等技术应用型人才的指示精神
，解决高等职业教育缺乏通用教材的问题，劳动和社会保障部教材办公室从1999年下半年开始，组织
部分高校编写了“21世纪全国高职高专专业教材”。
这套教材具有三大特点：①为高等职业教育、高等专科教育和成人高等教育“三教”的整合与升级服
务；②体现高职高专教育以培养高等技术应用型人才为宗旨，使学生获得相应职业领域的职业能力；
③以专业教材为主，突出以应用技术、创造性技能和专业理论相结合为特色。
目前我们已出版的高职高专专业教材有机械类、电工类和医学美容、汽车检测与维修、国际贸易、建
筑装饰、物业管理等专业的教材，今后还将陆续开发计算机技术、电子商务、机电一体化、数控技术
等lO余个专业的教材，力争逐步建立起涵盖高职高专各主要专业，符合市场要求，满足经济建设需要
的高职高专院校专业教材体系。
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内容概要

　　《汽车营销学》比较系统地阐述了汽车营销的基础知识，具体内容包括市场营销原理、汽车营销
管理、汽车营销实务、汽车营销人力资源开发、汽车营销现代化以及汽车服务营销理念等，为汽车营
销人员提供了较全面系统的知识。
《汽车营销学》还可作为从事汽车营销管理工作人员阅读和自学参考用书。
　　《汽车营销学》经金胜模教授审定，在此表示衷心的感谢。
　　21世纪全国高职高专汽车检测与维修专业教材包括《汽车原理与构造》《汽车发动机原理与构造
》《汽车电控系统原理与维修》《汽车自动变速器原理与维修》《汽车安全系统原理与维修》《汽车
空调系统原理与维修》《汽车检测技术与设备》《汽车排放与环境保护》《汽车专业英语》《汽车营
销学》《清洁燃料汽车》等。
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章节摘录

　　有鉴于此，在“九五”后期，各大汽车公司都瞄准了家用轿车这个潜在市场，都已认识到，在我
国加入WTO以后，面临着激烈的国内、外竞争。
此外，我国将执行“十五”建设计划，加快国民经济的发展，人民生活水平也将有大幅度的提高和改
善，在《中共中央关于制定国民经济和社会发展第十个五年计划的建议》中也明确指出，鼓励轿车进
入家庭。
显然，轿车进入家庭将在“十五”期间提到议事日程上来。
这个巨大的潜在市场，将逐渐变为现实市场。
因而，各大汽车公司积极开发当代家用轿车，并在2000年末，纷纷登场亮相，且价格大都定位在10万
元左右。
例如，上海通用的“赛欧”，天津的“夏利2000”，沈阳金杯的“中华”，都紧锣密鼓，在新世纪到
来之初投放市场，一下打破了城市居民持币待购的沉默气氛，纷纷订购新世纪家用轿车。
据报道，仅“赛欧”到2001年1月4日，就订出了14000辆，接近2001年计划产量的一半，火爆程度可见
一斑。
　　在20世纪末推出的几款家用轿车，较“七五”期间引进的轿车，在技术水平上均有较大提高。
首先是款式新，具有世纪新车之感；动力性好，发动机排量均在1升以上；配置档次高，一般都配有
电控燃油喷射装置，ABS，有的还有安全气囊；外形美观大方，均为三厢式，符合我国大多数人的习
惯，倍受人们的喜爱；乘坐舒适，车内空间较大。
其次，最主要的是价位大都定在10万元左右，为我国一般中等收入水平的家庭所能接受。
　　.　　从上述几款新车的价位看，我国第一批引进的轿车配置还没有上述新款轿车的档次高，可价
位比其高出许多。
所以，可看出，我国轿车价格还显偏高，降价空间还较大。
上述几款新车若产量上去后，应该说价格还有弹性。
只有价位下调，使中等收入的家庭能买得起，家用轿车的潜在目标市场，才会真正变为现实的目标市
场。
　　二、制定销售规划　　1.制定规划的依据　　在制定销售规划时，首先应分析对本企业产品造成
威胁和能产生机会的内、外部环境因素，特别要注意企业具有战略意义的能力因素，企业在同行业中
的实力及存在的弱点。
　　例如，企业的内部环境中，较为重要的条件是生产能力，包括产量是否达到经济规模？
什么时候能达到？
所谓经济规模，在“七五”和“八五”期间，人们对轿车生产的经济规模有不同的看法，有的甚至大
相径庭。
大多数人认为年产达10万辆达到经济规模，也有的认为15万～20万辆达到经济规模。
日本铃木公司则认为开发一个汽车产品，其目标产量应订在年产30万辆，三年产量达100万辆，少于此
量不可能赚大钱，只是小打小闹，尚无大的竞争实力。
在日本一条轿车总装线，年产量为30万辆。
铃木公司在西湖工厂有两条总装流水线，一条生产装配排量在1升以下的微型轿车，另一条生产装配
排量在1升以上的所谓小型轿车。
在另一个地方还有一条生产装配微型面包车（多品种装配线）总装线。
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编辑推荐

　　《汽车营销学》适用范围：全国高职高专教学，全国高级技工学校教学，职工在职培训，汽车检
测与维修专业人员自学。

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<汽车营销学>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 7


