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l 9.1  汽车营销体制

l 9.2  汽车销售渠道

l 9.3  汽车销售方式
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l 9.1 汽车营销体制
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l 9.2 汽车销售渠道

l 9.2.1 汽车销售渠道的含义
l 1.汽车销售渠道是指汽车流通的全过程

l 2.推动汽车流通过程进行的是中间商

l 3.在汽车销售渠道中实现价值变换

l 4.汽车销售渠道是指汽车产品从生产者到消费者所经历的流

程

l 5.汽车销售渠道是指汽车市场信息流传递的过程。
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l 9.2.2 汽车销售渠道的作用
l 1.对国家的作用

l 2.对企业的作用

l 3.对消费者的作用

l 9.2.3 汽车销售渠道的参数
l 1.销售渠道的层次

l 2.销售渠道的长度

l 3.销售渠道的宽度

l 4.销售渠道的多重性
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l 9.2.4 汽车销售渠道的模式
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l 9.2.5 汽车销售渠道中的中间商
l 1.中间商的类型

l 1.总经销商（或总代理商）；

l 2.批发商（或地区分销商）；

l 3.经销商（或特许经销商）。

l 2.中间商的功能

l 1.中间商的介入，简化了销售过程，提高了销售效率，节约

了销售费用。

l 2.中间商在生产者和消费者之间发挥着产品集中、平衡和扩

散的作用。

l 3.中间商为生产者带来经济效益。

l 4.中间商为消费者提供购物方便。
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l 3.批发商
l （1）批发商的类型

1）独立批发商 2）委托代理商 3）地区分销商 

l （2）批发商的定位
物流

信息流

汽
车
生
产
企
业

总
经
销
商

 

批 
发 
商

经 

销 

商

汽
车
销
售
商

 委托

 经销

 运输商

批发

运输商

转销

运输商

直销

运输商

推动式销售 拉动式销售资金流

批发商在汽车销售渠道中的定位



学习情境9  汽车分销策略

《汽车营销学》主编 张丹颖 何宝文   学习情境9 汽车分销策略

l （3）批发商的功能
l 1）销售管理功能；2）售后支持功能；

l 3）市场营销功能；4）储运分流功能；

l 5）资金结算与管理功能；6）经销商培训功能；

l 7）经销商评估功能；8）信息系统功能。

l 4.经销商
l （1）经销商类型：特许经销商和普通经销商

l （2）特许经销商

      1）汽车特许经销商的含义 

  汽车特许经销商是指由汽车总经销商(或汽车生产企业)作为特许授予人，简称

特许人(Franchiser)，按照汽车特许经营合同要求以及约束条件授予其经营销

售某种特定品牌汽车的汽车经销商作为特许被授予人，简称受许人 

(Franchisee)。
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l 4.经销商
（2）特许经销商

   2）汽车特许经销商的条件
       ①独立的企业法人，能自负盈亏地进行汽车营销活动； 

    ②有一定的汽车营销经验和良好的汽车营销业绩；

    ③能拿出足够的资金来开设统一标识的特许经营店面，具备汽车营销所需的周转资金；

    ④达到特许人所要求的特许经销商硬、软件标准。

   3）汽车特许经销商的优势
           ①可以享受特许人的汽车品牌及该品牌所带来的商誉，使其在汽车营销活动过程中拥有良好

的企业形象，给顾客以亲切感和信任感；

           ②可以借助特许人的商号、技术和服务等，提高竞争实力，避免了单枪匹马进入激烈的市场
所面临的高风险；

           ③可以加入特许经营的统一运营体系，即统一的企业识别系统、统一的服务设施、统一的服
务标准，使其分享由采购分销规模化、广告宣传规模化、技术发展规模化等方面所带来的规模
效益；

          ④可以从特许人处得到业务指导、人员培训、获得信息、融通资金等方面的支持和服务。
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l 4.经销商
   4）汽车特许经销商的权利

   ①特许经营权；②地区专营权； ③取得特许人帮助的权利。

   5）汽车特许经销商的义务 

    ①必须维护特许人的商标形象。在使用特许人的经营制度、秘诀以及与其相关的
标记、商标、司标和标牌时，应当积极维护特许人的品牌声誉和商标形象，不得有
降低特许人商标形象和损害统一经营制度的行为。

    ②在参加特许经营系统统一运营时，只能销售特许人的合同产品；只能将合同产
品销售给直接用户，不得批发；必须按特许人要求的价格出售；必须从特许人处取
得货源；不得跨越特许区域销售；不得自行转让特许经营权。

    ③应当履行与特许经营业务相关的事项，如：随时和特许人保持联系，接受特许
人的指导和监督；按特许人的要求，购入特许人的商品；积极配合特许人的统一促
销工作；负责店面装潢的保持和定期维修。

    ④应当承担相关的费用，如：加盟金、年金、加盟店包装费等。
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l 9.3  汽车销售方式

l 9.3.1  展厅专卖
l 展厅专卖是一种企业自己开设专卖店的直销形式，集“整车
销售、配件供应、售后服务、信息反馈”于一体。

l 9.3.2  网络销售
l 1.汽车网络分销的特点

l 1）跨时空   2）交互性   3）拟人化

l 4）整合性   5）超前性   6）高效性

l 2.网络销售的基本流程

l 1）信息的收集  2）信息发布及客户支持服务  3）宣传与推广

l 4）签定合同  5）在线交易  6）商品运输与售后服务
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l 1.直销流程
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l 2.中介交易流程
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l 9.3.3  信贷销售
l 中国汽车信贷市场上有3种经营模式：

l 1.以银行为主体的信贷方式；

l 2.以汽车经销商为主体的信贷方式；

l 3.以非银行金融机构为主体的信贷方式。

l 9.3.4 租赁消费策略
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l 10.1  促销与促销组合

l 10.2  人员推销

l 10.3  广告

l 10.4  公共关系

l 10.5  营业推广
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l 10.1 促销与促销组合

l 1.促销的概念与作用

l 1）传递信息。

l 2）扩大产品需求，加速流通。

l 3）突出产品的特点，强化市场优势。

l 2.促销的主要方式

l 1）人员推销  2）广告

l 3）营业推广  4）公共关系
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l 3.促销组合
l 1.产品的种类

l 产品的种类不同，购买者的行为往往存在很大的差异，不同
种类的产品应采取不同的促销组合。

l 2.产品的生命周期

l 企业应根据产品生命周期不同阶段的特点，选择不同的促销
组合。

l 3.市场现状

l 市场规模和类型不同，用户的数量也就不等。

l 4.促销费用

l 一个企业能够用于促销的费用也影响促销组合的选择。
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