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前言

　　近年来，伴随着我国汽车工业和汽车市场的蓬勃兴起，汽车销售与服务市场也获得了空前的发展
，国内汽车营销模式正经历着一场深刻的变革，集销售、售后服务、配件供应、信息反馈于一体的4S
经营模式，已发展成为市场中的主流，汽车经销商的服务范围大大扩展，服务标准日益提高。
这些都对汽车流通领域的从业人员，在知识面、知识结构等方面提出了更高的要求。
为此，我们组织了一批国内相关高校中具有深厚汽车营销理论功底和实践经验的老师，在广泛调研和
收集资料的基础上编写了这本《汽车销售实务》教材。
本书以汽车营销4s店经营模式为背景，围绕汽车销售与销售管理过程中所涉及的各个环节，较为详尽
的探讨了汽车流通过程中，涉及的整车销售、配件经营、汽车租赁、汽车保险、汽车进出口等方面的
基本理论和实务操作方法，注重知识的系统性和实用性。
本书可供高等院校汽车服务工程专业本科师生教学使用，也可作为汽车营销、售后服务从业人员专业
培训的教材。
　　本书由李江天担任主编，宋晓冰担任副主编，参加编写的人员有李江天博士（第一、五、六章）
、王宇宁博士（第四章）、宋晓冰副教授（第七章）、付翔博士（第二章）、曾娟博士（第三章）、
廖燕博士（第八章）。
由于编写时间紧和作者的水平有限，书中存在的不妥和错误之处，敬请广大读者批评指正，以便再版
时修改。
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内容概要

本书以汽车营销4s店经营模式为背景，围绕汽车销售与销售管理过程中所涉及的各个环节，较为详尽
地探讨了汽车流通过程中的整车销售、配件经营、汽车租赁、汽车保险、汽车进出口等方面的基本理
论和实务操作方法，注重知识的系统性和实用性。
    本书可供高等院校汽车服务工程专业本科师生教学使用，也可作为汽车营销、售后服务从业人员的
专业培训教材。
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章节摘录

　　第一章　汽车销售　　自2000年以来，我国汽车工业和国内汽车市场进入了新一轮的高速发展时
期，刚刚过去的2006年，中国汽车工业交出了一份令人兴奋的成绩单：全年汽车产销量分别达到727.97
万辆和721.60万辆，同比增长27.32％和25.13％。
汽车销售作为实现汽车产品价值的关键一环对于整体市场的健康发展和产业进步有着举足轻重的作用
，本章首先简单回顾了国内汽车销售流通模式的演变过程，随后以国内目前流行的4s销售经营模式为
例，详细介绍经销商商务计划的制定、汽车销售的一般流程以及销售过程中的一些重要环节（商品车
的管理、汽车销售后的注册登记和纳税服务、汽车俱乐部和客户关系管理）的具体情况和操作实务。
　　第一节　概述　　一、我国汽车销售模式的演进　　我国汽车销售模式的发展伴随着改革开放的
不断深化大致经历了以下3个阶段。
　　（一）计划分配阶段（建国初期至1984年）　　这个时期，汽车一直作为国家的统配物资，实行
高度的计划分配，汽车几乎不存在“流通”问题，也就谈不上汽车的经营模式。
　　（二）变革组合阶段（1984年至20世纪90年代中期）　　这个时期，随着国家改革开放不断向纵
深发展，汽车的营销权力不断下放，汽车营销市场和汽车运输市场不断放开，通过计划机制分配的汽
车数量锐减。
到1994年，94％的汽车进入到市场流通，计划分配的比例不足4％。
与此同时，到20世纪90年代初，我国汽车流通体制发生了较大的变化，汽车由物资部门独家经营，逐
渐演变成5大流通体系：　　（1）国内贸易部系统，以中国汽车贸易总公司及其下设机构、各地方物
资部门的机电公司及汽车贸易公司为代表。
　　（2）中国汽车工业总公司汽车销售系统，以中国汽车工业销售总公司、汽车工业进出口公司及
各地方汽车公司的销售部门为代表。
　　（3）汽车生产企业建立的自销体系，包括汽车生产企业的销售公司及他们与物资部门联合成立
的销售机构。
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