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内容概要

　　在我国汽车行业，汽车专业人才不仅奇缺，同时汽车营销人才流失严重。
我国汽车工业的目标是2010年中国汽车产品达到当时的国际水平。
如果要达到这一目标，加快汽车专业人才的培养成为当务之急。
 我们推出的培训教材，将主要从实战性、战略性方面为广大的汽车营销经理提供系统的思维方式、丰
富的案例分析以及更全面的视野和操作手法。
 汽车营销人士的三“多”：多看看同业的实践之路，多听听顾客的需求之声，多学学专家的规律之言
。
当然，也需要抽点时间看看本书。
　　中国汽车的总销售量首次超过日本本土销售量，成为仅次于美国的世界第二大汽车市场。
本书努力尝试在营销基本理论和中国汽车营销实践之间架设桥梁，较为全面地概括了中国汽车营销的
发展和探索。
全书深谙营销基本理论，洞察中国汽车营销的实践，运用理论规范、指导中国汽车营销的实践，勇于
开拓中国汽车营销的实践而不断创新，值得一读。
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章节摘录

　　收购与高起点　　现实决定了上汽必须从以前专注于合资收益转向高起点建立自主品牌的　　发
展道路。
他们打出的是收购牌。
　　上汽参与的美国通用收购韩国大宇的行动似乎给胡茂元提供了灵感。
当　　年许多分析师认为“谁赢得大宇，谁就是最后的输家”，因为它徒具弱势品　　牌，财务报表
更是令人恐怖。
但是通用却顺利获得了不少大宇基本现成的车　　型。
上海通用的许多新车都是来自大宇的技术平台。
　　于是，上汽在全球寻找猎物。
处于亏损中的韩国第四大汽车制造商双龙　　汽车成为上汽集团的目标。
1954年1月成立的双龙以制造公车、消防车等大　　型车辆起家，20世纪80年代末期开始制造Korando
、MUSSO等SUV车款，近年　　来更是推出来了Chairman、Rexton等豪华轿车产品。
目前年产汽车18万辆，　　在韩国轿车市场占有率约为11％。
　　2005年1月27日，上海汽车集团股份有限公司向韩国双龙汽车公司债权　　团支付5900亿韩元，完
成交割手续，获得双龙汽车48.92％的股份，正式成　　为韩国双龙汽车的第一大股东。
　　在展开双龙收购的同时，上汽也开始对英国罗孚汽车的收购战。
2004年　　5月28日，收购韩国双龙汽车已接近尾声的上汽决定正式启动收购罗孚计划　　。
当时上汽的自主品牌大计由上海汽车股份有限公司主导，该公司自主品牌　　项目组牵头成立工作小
组。
　　收购双龙和罗孚项目，可以使三家公司共享开发平台和开发资源。
上汽　　收购罗孚的项目建议书清楚地表明了其通过收购谋求成功建立自主品牌的理　　由：可以最
大限度地使这两个公司的现有资源“为我服务”、“为我所用”　　，充分发挥协同效应。
　　项目建议书称，巨大的开发费用和为新车型投产而投入的大量模具费和　　生产设备费，往往使
中小型汽车企业在新产品推出时背上沉重的包袱。
新产　　品如果不成功，公司的各项经济运行指标会受到严重影响。
随着竞争的加剧　　，产品的生命周期已变得越来越短，新产品投资还来不及收回，已经面临被　　
淘汰的危险。
周而复始，年复一年，中小型企业就会被产品的更新换代而拖　　垮。
　　因此，上汽认为，中小型汽车企业应该谋求共用开发平台和开发资源的　　可能，这才是走出“
投资一亏损一再投资一再亏损”怪圈的唯一出路。
但是　　，很难想象竞争对手之间能够共享开发成果。
幸运的是，罗孚和双龙在整车　　平台和发动机车号牌系列上不但没有冲突，反而有所互补。
通过收购，将能　　够共享产品资源和开发资源，还能够共享销售和售后服务渠道，这将是“6+　
　3”以外的中小汽车厂谋求生存和提升竞争力的大胆尝试。
　　最终，收购罗孚虽然因为南汽的参与没有获得全胜，上汽还是于2004年　　12月以6700万英镑购
买了罗孚75、45平台以及全系列发动机的知识产权。
而　　对双龙汽车，上汽通过一年的磨合也已经能够真正掌控，上汽双龙已经被定　　位成一个世界
级的RV生产商。
　　接下来的问题是，上汽推出的第一款自主品牌轿车究竟将以双龙还是罗　　孚的技术平台，成为
一个现实的问题。
由于对双龙的整合非一日之功，韩国　　人对中国人的排挤心理，一开始借力双龙困难重重。
箭在弦上的自主品牌道　　路首先必须依靠罗孚的轿车平台，推出自己的轿车。
　　上汽汽车的目标是全系列的乘用车厂商。
它未来准备利用罗孚平台从高　　端切入市场，然后利用双龙平台进人中低端市场。
通常而言，双龙RV的生产　　平台有基于乘用车和商用车两种。
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双龙的RV平台基于乘用车，这将有利于转　　化成为上汽汽车的轿车。
韩国车的低研发成本以及低价格正风行全球主要市　　场。
如此，利用双龙的平台和研发，上汽汽车成为全系列的乘用车厂商时间　　不会太长。
　　况且，上汽双龙的大志气不仅在此。
如果上汽能够借助这款挂着罗孚品　　牌的高档车进入欧洲市场，那么将意味着双龙的RV经过改造也
可以挂着罗孚　　品牌进入欧洲市场。
当然，藉此，上汽还能够得到谋求先前经营罗孚汽车的　　1000多个全球销售网络。
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媒体关注与评论

　　中国汽车工业的发展受益于汽车营销的实践和创新，需要全体汽车经理　　人在未来更加坚定信
心，不断攀登。
　　中国高级人事管理官员培训中心副主任　陈燕楠　研究员　　该书努力尝试在营销基本理论和中
国汽车营销实践之间架设桥梁，较为　　全面地概括了中国汽车营销的发展和探索。
　　劳动和社会保障部职业技能鉴定中心　陈宇　　深谙营销基本理论，洞察中国汽车营销的实践，
运用理论规范、指导中　　国汽车营销的实践，勇于开拓中国汽车营销的实践而不断创新。
回归汽车营　　销的本质，创新中国汽车营销的规律，为中国汽车工业喝彩，为中国汽车发　　展加
油！
　　江西昌河汽车股份有限公司董事长　刘洪德
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编辑推荐

　　中国汽车的总销售量首次超过日本本土销售量，成为仅次于美国的世界第二大汽车市场。
本书努力尝试在营销基本理论和中国汽车营销实践之间架设桥梁，较为全面地概括了中国汽车营销的
发展和探索。
全书深谙营销基本理论，洞察中国汽车营销的实践，运用理论规范、指导中国汽车营销的实践，勇于
开拓中国汽车营销的实践而不断创新，值得一读。
在我国汽车行业，汽车专业人才不仅奇缺，同时汽车营销人才流失严重。
我国汽车工业的目标是2010年中国汽车产品达到当时的国际水平。
如果要达到这一目标，加快汽车专业人才的培养成为当务之急。
我们推出的培训教材，将主要从实战性、战略性方面为广大的汽车营销经理提供系统的思维方式、丰
富的案例分析以及更全面的视野和操作手法。
汽车营销人士的三“多”：多看看同业的实践之路，多听听顾客的需求之声，多学学专家的规律之言
。
当然，也需要抽点时间看看本书。

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<汽车营销经理培训教程>>

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 8


