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内容概要

汽车经销商品是目前市场上新兴的力量，汽车经销商经管理是汽车生产企业和汽车经销商两类公司都
极度感兴趣的问题。
由于中国的汽车销商运营还处于“初级阶段”，经销商如何经营、竞争、发展、管理目前汽车行业的
一道大的难题。
本书从汽车经销商的代理权获得、店面管理、客户管理、市场营销、流程管理、服务管理、团队管理
、战略管理、投入产出管理、典型案例等十个方面探讨经销商的经营管理问题。
    本书适合广大的汽车生产商和经销商的管理及销售人员、行业研究人员，政府部门的管理人员，学
者，高等院校的汽车专业的学生阅读。
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编辑推荐

　　索荣公司主要由北京索荣管理咨询有限公司和上海索荣投资管理有限公司等构成，其团队由长期
实业公司实战阅历和咨询行业从业经验的两栖类实战型专家组成。
　　索荣公司董事长贾永轩先生是著名的企业战略专家、汽车咨询专家、国际注册管理咨询师（CMC
）。
　　贾永轩先生既有十余年实业公司工作经历，也有十多年咨询从业经验，是理论与实战紧密结合的
两栖类高级管理咨询顾问。
　　索荣公司坚守“创财造福、索能荣智”的理念，把管理研究、管理咨询、管理培训结合起来，提
炼形成“行业研究×管理咨询×资本运营×绩效价值”的索荣模式。
从而为企业提供量体裁衣的咨询服务，并协助企业执行实施。
其目的是提高客户持续竞争能力和持续盈利能力，帮助企业做大、做强、做长。
　　索荣公司曾主持和参与多项国家汽车行业重点研究课题；曾为整车、零部件、经销商等各类汽车
企业提供管理咨询与服务；曾为北京大学、清华大学汽车营销EMBA班专题主讲。
　　索荣公司服务过的客户有中国移动、一汽集团、东风汽车、丰田汽车、山东电建、赛特集团、河
北电信、天润集团、新龙股份、康惠股份等近百家企业。
　　索荣管理思想库是索荣公司依据多年实战经验与咨询提炼，结合中国企业和行业的状况与趋势，
吸收了国外先进管理理念与精髓，由实战专家与咨询顾问融会贯通而编著出版的具有中国本土特色的
企业管理丛书和行业管理丛书，将陆续推出。
　　其中，“索荣管理思想库·汽车企业管理丛书”是索荣公司经过对汽车产业的长期研究，结合多
年汽车企业的咨询经验主持编著的，目的是打造汽车产业发展链条，提升汽车产业增值服务，培养汽
车企业核心能力。
　　管理也是竞争力！
如何振兴我们民族的汽车品牌，从长远看，一是要提高自己的产品开发能力，二是要提升自己的企业
管理能力，两者缺一不可。
　　——中国第一汽车集团公司原董事长、总经理　耿昭杰　　“索荣管理思想库·汽车企业管理丛
书”的出版必将有助于打造汽车产业的发展链条！
有助于提升汽车行业的增值服务！
有助于培育汽车企业的竞争能力！
　　——中国汽车工程学会理事长　张小虞　　客户，品牌与渠道是汽车营销的三大要素，树立品牌
意识，依靠渠道的销售与服务，提高消费者对品牌的认知和满意度，使营销环节成为产品最大的增值
部分。
　　——北京奔驰—戴姆勒· 克莱斯勒汽车有限公司副总裁　周勇江　　振江我国汽车工业的当务之
急，是要从整合我国汽车零部件产业入手，“做大、做强、做精”零部件产业，力争在未来5～10年内
，使我国成为汽车零部件制造的重要基地。
　　——万向集团董事局主席　鲁冠球　　我个人认为，作为后起的发展大国，中国需要汽车产业；
作为汽车需求的市场大国，中国需要汽车产品；作为悠久历史的民族大国，中国需要自主汽车品牌。
　　——北京索荣管理咨询有限公司董事长　贾永轩
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