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Ⅰ  课程任务及目标 
一、课程性质与特点 

《汽车营销与策划》是汽车服务工程专业的一门专业必修课，是一门具有较强的实

践性与综合性 的课程。该课程系统地介绍了市场营销概念的发展、基本原理和内容、汽

车企业战略规划的内容和制 定方法，汽车市场营销环境分析和消费者行为分析、汽车市

场调研和预测、汽车市场营销战略和计划、 汽车企业市场细分和确定目标市场的方法、

汽车营销策划等方面的内容。 

本课程的主要任务是，通过课堂教学和课堂探讨等环节，使学生了解汽车市场营销

学的基本概念、 基本原理和内容，掌握汽车市场调研和预测的方法和步骤，了解汽车企

业战略规划的内容和制定方法， 掌握汽车市场营销环境分析和消费者行为分析的方法。

学会市场细分和确定目标市场的方法，掌握汽 车的产品、定价、销售渠道、促销等策

略，培养汽车营销策划的能力，能针对具体的汽车产品和消费 对象执行相应的营销组合

策略，为解决市场营销实际问题奠定基础。培养学生掌握汽车市场分析、汽 车营销、产

品规划等基本方法，具备从事汽车营销服务、汽车市场研究与营销策划、汽车相关产品

企划等工作的基本能力。 

二、课程目标 

1.知识与技能目标 

（1） 熟悉汽车营销的现状与发展、汽车营销的基本概念、基本原理和内容。 

（2） 掌握汽车营销商务礼仪、和学会客户的开发、客户展厅接待以及客户需求分

析，掌握汽车市场营销环境分析和消费者行为分析的方法。 

（3）熟悉车辆推介、报价成交、新车交付的流程，掌握客户关系维系、汽车营销延

伸服务以及汽车营销策划。 

（4）应用汽车营销与策划的相关知识对具体案例进行调查和分析，能针对具体的汽

车产品和消费对象执行相应的营销组合策略，掌握一定的汽车推销、促销技巧，在营销

工作中彰显爱国、敬业、诚信、友善的社会主义核心价值。坚持人与自然和谐相处，兼

顾企业利润、消费者需求、社会 福利三方利益。坚持为人民服务为核心，遵守社会主义

道德原则，具备销售人员一般素质，为解决市 场营销实际问题奠定基础。为今后在从事

汽车营销服务、汽车市场研究与营销策划、汽车相关产品企划等工作打下一定的基础。 

  



                              

Ⅱ  课程内容与考核目标 

第一章 汽车营销岗位认知 

一、学习目的与基本要求 

通过本章学习，要求学生了解市场的概念，能够区分汽车营销和汽车销售，能够描

述汽车营销和汽车销售顾问的岗位职责及工作内容，对汽车销售顾问岗位有一定的认

知，明确汽车销售顾问的专业素养要求，并按要求进行学习。 

二、课程内容 

（一） 汽车营销岗位职责 

（二）汽车营销岗位专业素质要求 

（三） 汽车营销职业道德规范 

三、考核知识点和考核要求 

1.识记：汽车营销和汽车销售顾问的岗位职责及工作内容。 

2.理解：对汽车销售顾问岗位有一定的认知。 

3.简单应用：汽车营销岗位专业素质要求；汽车营销职业道德规范。 

 

第二章 我国汽车营销的现状与发展 

一、学习目的与基本要求 

通过本章学习，要求学生熟悉我国汽车营销发展的三个阶段，了解国内汽车市场的

基本情况，能够根据我国的现有情况分析预测汽车营销的发展趋势。 

二、课程内容 

（一）我国汽车营销发展历程 

（二）我国汽车营销现状 

（三）我国汽车营销发展趋势 

三、考核知识点和考核要求 

1.识记：我国汽车营销的发展阶段、汽车市场和汽车营销模式的基本情况。 

2.理解：常见的汽车营销模式的特点。 

3.简单应用：分析我国汽车营销的现状和发展趋势。 

第三章 汽车营销商务礼仪 



                              

一、学习目的与基本要求 

通过本章学习，要求学生能够运用仪容、仪表、仪态的相关礼仪进行个人礼仪展

示，能够运用交谈礼仪进行交谈情景展示，了解男士、女士着装要求，按照汽车营销人

员工作礼仪规范地接待客户。 

二、课程内容 

（一）汽车营销人员个人礼仪 

（二）汽车营销人员工作礼仪 

三、考核知识点和考核要求 

1.识记：汽车营销人员个人礼仪和营销人员工作礼仪内容。 

2.简单应用：汽车营销人员工作礼仪规范地接待客户。 

3.综合应用：汽车营销人员男士、女士应具备怎样着装要求，运用怎样的交谈礼仪

进行交谈情景展示。 

 

第四章  客户开发 

一、学习目的与基本要求 

通过本章学习，要求学生能够描述销售准备的工作内容、操作要点及注意事项；能

够叙述潜在客户的定义、作用、开发方法、寻找原则；能够运用潜在客户开发的步骤进

行客户开发；能够描述潜在客户开发的主要内容；能够描述客户维护与回访的方法和客

户抱怨与投诉的解决办法。 

二、课程内容 

（一）售前准备 

（二）潜在客户开发 

三、考核知识点和考核要求 

1.识记：潜在客户及潜在客户开发的概念；销售准备的工作内容、操作要点及注意

事项； 

2.理解：潜在客户开发方法、寻找原则。 

3.简单应用：运用潜在客户开发的步骤进行客户开发。 

4.综合应用：运用潜在客户开发的步骤进行客户开发；客户维护与回访的方法和客

户抱怨与投诉的解决办法。 



                              

第五章  客户展厅接待 

一、学习目的与基本要求 

通过本章学习，要求学生明确客户展厅接待标准销售流程中的目的和意义，了解客

户来电接待流程，掌握电话接听的技巧，了解店内客户接待的主要流程与标准、展厅接

待的技巧。从而培养和提高学生在展厅接待中的分析能力，让客户能尽可能多地了解我

们的车辆，以便以后能提高客户对我们产品的了解和增强客户对产品的满意度。 

二、课程内容 

（一）客户来电接待流程 

（二）客户来店接待流程 

（三）展厅接待的技巧 

三、考核知识点和考核要求 

1.识记：客户展厅的概念；客户电话接听的技巧；展厅接待的技巧；电话接听的技

巧；店内客户接待的主要流程与标准；掌握在展厅接待中的分析能力。 

2.理解：在展厅接待中的分析能力；客户展厅接待标准销售流程中的目的和意义。 

3.简单应用：展厅接待的技巧；演练演示店内接待的关键行为，独立完成展厅的接

待流程。 

第六章  客户需求分析 

一、学习目的与基本要求 

通过本章学习，要求学生理解“需求分析”的含义及其对购车的意义，正确运用倾

听的技巧、提问的技巧、赞美的技巧，学会运用需求分析流程分析客户的购车需求。 

二、课程内容 

（一）客户需求分析流程 

（二）客户需求分析技巧 

三、考核知识点和考核要求 

1.识记：能够正确运用倾听的技巧、提问的技巧；能够运用需求分析流程分析客户

的购车需求。 

2.理解：理解“需求分析”的含义及其对购车的意义。 

3.简单应用：运用需求分析流程分析客户的购车需求。 

第七章  车辆推介 



                              

一、学习目的与基本要求 

通过本章学习，要求学生了解“车辆推介”的方法，六方位绕车介绍。掌握六方位

绕车介绍的技巧、FBI介绍法、试乘试驾的整个流程；从而培养和提高学生在车辆推介流

程中的分析能力，使他们了解我们的车辆，提高客户对我们产品的了解，增强客户对产

品的满意度，完成车辆六方位绕车介绍的流程。 

二、课程内容 

（一）车辆推介方法 

（二）试乘试驾流程 

三、考核知识点和考核要求 

1.识记：能够培养和提高学生在车辆推介流程中的分析能力，使他们了解我们的车

辆，提高客户对我们产品的了解和增强客户对产品的满意度。 

2.理解：“车辆推介”的含义；六方位绕车介绍的含义；FBI介绍法含义。 

3.简单应用：车辆六方位绕车介绍的流程；试乘试驾的整个流程步骤。 

4.综合应用：针对某一指定车辆，设计一个完整的推介流程。 

第八章  报价成交 

一、学习目的与基本要求 

通过本章学习，要求学生了解议价成交的目的、内容、原则等知识，掌握报价成交

的流程要点、价格商谈的要点；能够识别成交信号，处理常见的客户异议；能够运用谈

判的技巧促进促成交易。 

二、课程内容 

（一）报价成交的流程 

（二）客户异议处理 

（三）价格商谈技巧 

三、考核知识点和考核要求 

1.识记：议价成交的含义及目的、内容、原则等知识；报价成交的流程要点、价格

商谈的要点；能够处理常见的客户异议；能够运用谈判的技巧促进促成交易。 

2.理解：常见的客户异议；成交信号识别。 

3.简单应用：如何处理常见的客户异议。 

4.综合应用：如何运用谈判的技巧促进促成车辆交易。 



                              

第九章  新车交付 

一、学习目的与基本要求 

通过本章学习，要求学生熟悉新车交付的准备工作，熟知新车交付的操作流程，能

够运用交车流程话术去完成新车交付工作。 

二、课程内容 

（一）新车交付准备 

（二）新车交付流程 

三、考核知识点和考核要求 

1.识记：新车交付的操作流程。 

2.简单应用：运用交车流程话术去完成新车交付工作。 

第十章  客户关系维系 

一、学习目的与基本要求 

通过本章学习，要求学生掌握成交客户及未成交客户的跟踪方法，具备与各种客户

进行沟通能力。 

二、课程内容 

（一）已成交客户关系维系 

（二）未成交客户关系维系 

三、考核知识点和考核要求 

1.识记：成交、未成交客户的跟踪方法。 

2.理解：与客户沟通的主要途径。 

3.简单应用：怎样通过未成交客户的跟踪与沟通，促成车辆经销成交。 

第十一章  汽车营销延伸服务 

一、学习目的与基本要求 

通过本章学习，要求学生熟悉汽车保险的含义、分类、常见汽车保险投保渠道，熟

悉常用汽车保险的险种，根据险种的保险责任为客户制订投保方案，熟悉汽车消费信贷

的基本规定内容和汽车 4S店消费信贷业务的流程，贷款需要准备的证件资料；能够结合

客户实际情况制订合理的信贷方案，计算出首付款、月供、利息，熟悉常用的汽车精品

功用、特点，汽车 4S店二手车置换的好处，运用二手车置换流程进行客户的二手车置换

服务。 



                              

二、课程内容 

（一）汽车保险推介 

（二）汽车金融推介 

（三）汽车精品推介 

（四）二手车置换 

三、考核知识点和考核要求 

1.识记：汽车保险、汽车金融、汽车精品、二手车置换的含义；汽车保险分类、常

见汽车保险投保渠道；常用汽车保险的险种；汽车消费信贷的基本规定内容； 

2.理解：汽车精品的类型、常用的汽车精品的功用和特点汽车 4S店二手车置换的好

处。 

3.简单应用：根据险种的保险责任为客户制订投保方案。运用二手车置换流程进行

客户的二手车置换服务。 

4.综合应用：结合客户实际情况制订合理的信贷方案，计算出首付款、月供、利

息； 

模块十二  汽车营销策划 

一、学习目的与基本要求 

通过本章学习，熟悉汽车营销策划的定义、意义以及汽车营销策划活动的原则、策

划要点、汽车营销策划活动的流程，了解汽车营销策划活动方案撰写的内容，能够运用

汽车营销策划活动撰写的规范进行活动方案的编制。 

二、课程内容 

（一）汽车营销策划活动的内容 

（二）汽车营销策划活动方案撰写 

三、考核知识点和考核要求 

1.识记:汽车营销策划的定义；汽车营销策划活动方案的基本内容。 

2.理解：汽车营销策划的意义；汽车营销策划活动的原则。 

3.简单应用：汽车营销策划活动的基本流程。 

4.综合应用：运用汽车营销策划活动撰写的规范编制一个活动方案的提纲。 

  



                              

Ⅲ  有关说明与实施要求 
一、本大纲的作用 

本自学考试大纲是根据汽车服务工程专业自学考试计划的有关规定而编写的，其为个

人自学、社会助学、考试命题、编写教材和自学辅导材料的重要依据。个人自学、社会助

学、考试命题、编写教材和自学辅导材料，必须与大纲规定的课程内容和考核知识点基本

一致。大纲各模块所规定的基本要求、知识点及知识点下的知识细目，都属于考核内容。

大纲中未列出的知识点则不属于必须掌握的内容，也不属于考核内容。 

二、学习要求与考核要求的说明 

本大纲的课程基本要求是依据专业计划和专业培养目标而确定的，其明确了课程的基

本内容以及应掌握的程度，大纲中课程考核知识点是考试考核的主要内容。在学习目的与

要求中，对自学教材各模块、节内容掌握的程度要求由低到高分为四个层次，依次为了解、

理解、掌握、熟练应用。 

本课程考试内容基本体现在各模块、节的考核知识点中。由于各知识点在课程中的地

位、作用以及知识自身特点不同，故在“考核要求”中分别按四个认知层次确定考核要求，

从低到高依次是： 

识记：要求应考者能够对知识点，如名词、定义、概念、性质等有清晰的认识，并能

做出正确的判断和选择。 

理解：要求应考者能够对知识点，在识记的基础上有一定的理解，清楚地知道与有关

知识点的联系与区别，并能做出正确的表述和解释。 

简单应用：要求应考者能够运用各模块、节少数几个知识点，解决汽车营销实践中简

单问题。 

综合应用：要求应考者能够运用各模块、节多个知识点，解决汽车营销服务工作中较

为复杂的问题。 

三、自学教材与参考教材 

（一）自学教材 

胡立伟．《汽车营销》，北京：人民交通出版社，2014。 

（二）参考教材 

吴常红．《汽车营销基础与实务》，北京：北京邮电大学出版社出版，2013. 

四、考试命题 

1．本大纲各章所规定的考核要求中各知识点均为考试的内容。试题覆盖到章，适当突



                              

出重点，加大重点内容的覆盖密度。 

2．命题不应有超出大纲中考核知识点范围的试题，考核目标不得高于大纲中所规定的

相应最高能力层次要求。 

3．“识记”、“理解”、“简单应用”、“综合应用”四个认知层次的试题在试卷中

所占的分数比例依次约为：20%、30%、30%、20%。 

4．试题的难度可分为：容易，中等偏易，中等偏难，难；它们在试卷中所占分数比例

依次大致为：20%、30%、30%、20%。 

5．试题的题型有：选择题、判断题、填空题、概念解释题、简答题、分析论述题等。 

6．考试方式为笔试、闭卷；考试时间为 150 分钟；60 分为及格线。 

 

 

  



                              

Ⅳ  题型示例 
一、单项选择题 

与客户交流时需要离开，下列做法正确的是（   ）。 

A．表示抱歉后，自行离开； B．离开后，电话联系说明情况； 

C．要说明情况，表示抱歉，找同事负责继续接待； 

D．直接离开后，找同事负责继续接待。 

二、判断题 

电话邀约告知客户具体交车时间，只需要在交车前 3日预约。（    ） 

三、填空题 

客户的心里兴奋度最高的是______阶段。 

四、名词解释题 

    汽车营销策划 

五、简答题 

为了增加客户对公司的深刻印象，在交车时如何给车主制造惊喜？ 

六、分析应用题 

举例分析绿色营销观念在车企营销中的体现。 

 

 

 


