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二、内容简介
第一章 2008年全球汽车销售市场发展概况
　　第一节 销售规模
　　　　一、整体销售规模
　　　　二、各细分车型销售规模
　　第二节 国外汽车营销渠道模式
　　　　一、国外汽车行业营销渠道现状
　　　　二、欧盟的品牌专卖店状况
　　第三节 国外汽车销售市场现状与特点
　　第四节 新兴经济体有望推动全球汽车销售再创新高
　　第五节 主要国家与地区发展概况
　　　　一、美国
　　　　二、日本
　　　　三、欧盟
　　　　四、其他值得关注的市场
　　第六节 汽车销售市场动态关注
　　　　一、高满意度可带来更好口碑
　　　　二、奥迪获2008 中国汽车销售满意度冠军
　　　　三、大众2008汽车销售满意五强
　　　　四、2008年智利汽车销售量将达26万辆
　　第七节 国外汽车营销体系几种模式及特点
　　第八节 发达国家汽车营销模式特点
　　　　一、多种营销模式并存
　　　　二、汽车营销的专业化
　　　　三、营销模式所具备功能的多样化
　　第九节 发达国家的汽车流通及政策特点
　　第十节 汽车销售—巧用创新营销
　　第十一节 对我国汽车流通业的启示
　　　　一、提高售后服务质量，实现从“卖汽车”向“卖服务”的跨越
　　　　二、加强与银行或汽车信贷公司合作，开展汽车信贷服务
　　　　三、开展二手车业务，形成新车和旧车“两条腿”走路的局面
　　　　四、积极开拓 网络营销渠道
　　　　五、加强“软件建设”，拓展服务功能

第二章 中国汽车销售的渠道模式分析
　　第一节 我国汽车营销模式现状及其发展变化
　　第二节 中国汽车销售渠道的变迁
　　第三节 当前中国汽车销售的渠道模式
　　　　一、汽车交易市场模式分析
　　　　　　1、模式简介
　　　　　　2、盈利模式
　　　　　　3、优劣势分析
　　　　　　4、成本投入
　　　　　　5、案例介绍
　　　　二、品牌专营店模式分析
　　　　　　1、品牌专营店在中国的发展过程
　　　　　　2、上海市场品牌专营店的规模
　　　　　　3、品牌专营店的盈利模式
　　　　　　4、不同品牌的专营店的成本投入比较
　　　　　　5、品牌专营店模式优劣势分析
　　　　　　6、案例介绍
　　　　三、经销商模式分析
　　　　　　1、经销商模式发展现状
　　　　　　2、上海市场汽车经销商的规模
　　　　　　3、独户经销商的盈利模式
　　　　　　4、成本投入
　　　　　　5、优劣势分析
　　　　　　6、案例介绍

第三章 中国汽车销售渠道市场发展概况
　　第一节 国家在汽车销售领域的政策
　　　　一、对外资的限制和要求
　　　　二、对汽车信贷领域的限制
　　第二节 目前我国主要的汽车营销模式
　　第三节 汽车营销创新的重要性
　　第四节 我国汽车市场分销渠道模式
　　　　一、我国汽车市场分销渠道模式
　　　　　　1、品牌专营是轿车市场的主流渠道模式
　　　　　　2、集约式汽车交易市场是用户购买汽车产品的主要场所
　　　　　　3、汽车工业园区是有形市场新的发展方向
　　　　　　4、汽车连锁销售业已开始发展
　　　　二、汽车市场分销渠道模式的建议
　　第五节 国内汽车营销渠道变革的三大趋势
　　　　一、扁平化———降低渠道成本
　　　　二、信息化———提高反馈速度
　　　　三、一体化———整合服务资源
　　第六节 外资在汽车销售领域的渗透
　　第七节 借助奥运契机 汽车营销欲搭体育顺风车
　　第八节 4S模式成黑洞 国内汽车营销渠道面临洗牌
　　第九节 中国汽车品牌营销之路
　　第十节 完善我国“四位一体”的品牌汽车专营模式
　　　　一、建立完善的售后服务体系，形成核心竞争力
　　　　　　1、汽车售后服务成为专卖店新的利润区
　　　　　　2、汽车售后服务贸易范围
　　　　　　3、对售后服务网点进行现代化管理
　　　　　　4、积极开展汽车维护和保养业务等服务
　　　　二、提高汽车维修保养人员的技术和服务水平，实现“汽车专修”
　　　　三、树立全新的营销理念，加强诚信度
　　　　四、在运营过程中进一步提高顾客满意度
　　　　五、加强销售员工的技术培训
　　　　六、利用现代科学技术，提高企业的运作效率
　　　　　　1、利用科学技术，建立强大的营销网络
　　　　　　2、利用科学技术，建立电子信息处理网络系统
　　　　七、建立完善的信息反馈系统，加强与客户的联系

第四章 我国汽车细分市场营销渠道分析
　　第一节 轿车营销渠道与轿车营销渠道力
　　第二节 我国轿车营销渠道力的构筑
　　第三节 我国客车营销的沟通渠道
　　第四节 我国客车海外营销的四件武器
　　　　一、渠道致胜
　　　　二、成本领先
　　　　三、破解服务难题
　　　　四、品牌输出
　　第五节 客车营销的困境与创新模型的思考
　　第六节 探讨客车营销主流之势 客车品牌平衡发展观

第五章 2008年中国汽车销售市场竞争分析
　　第一节 我国汽车市场营销的竞争格局
　　第二节 市场营销中的产品竞争与观念之争
　　第三节 营销渠道竞争力和汽车营销渠道竞争力概念的界定
　　第四节 构成中国汽车营销渠道竞争力的七大能力分析
　　第五节 汽车营销 从“价格战”到“品牌战”

第六章 中国汽车销售市场用户需求研究
　　第一节 品牌倾向
　　第二节 产品品质
　　第三节 使用成本
　　第四节 价格期望
　　第五节 购买渠道
　　第六节 其他因素
　　第七节 需求因素重要性分析

第七章 不同企业的经销渠道模式介绍
　　第一节 一汽--三级渠道结构
　　第二节 东风--五级渠道设计
　　第三节 重汽--多级并用模式
　　第四节 本田--4S模式

第八章 2008年未来汽车销售市场的变化趋势
　　第一节 超市式巡展 二三线市场汽车营销新模式
　　第二节 营销模式新变革：汽车营销正向博客渗透
　　第三节 汽车营销新热点 汽车的色彩也会“说话”
　　第四节 当网络游戏成为一种汽车品牌的营销方式
　　第五节 汽车营销呈现五种新趋势
　　　　一、买断式销售
　　　　二、汽车俱乐部营销
　　　　三、网络营销
　　　　四、娱乐营销
　　　　五、农村路线
　　第六节 中-智-林-汽车营销多元化发展势在必行—案例点评

图表目录
　　图表 2005－2007年全球汽车销售市场销量情况
　　图表 2005－2007年中国汽车销售市场销量情况
　　图表 2008年1-8月汽车销售增长与往年比较
　　图表 汽车销售满意指数排名
　　图表 总体满意度因子构成
　　图表 2007年中国汽车销售市场各季度销量情况表
　　图表 2007年中国汽车销售市场车型结构统计表
　　图表 2007年中国汽车销售市场乘用车销量统计表
　　图表 2007年中国汽车销售市场商用车销量统计表
　　图表 2005－2007年中国汽车销售单车价格变化表
　　图表 2008－2010年中国汽车销售市场销售量及增幅预测表
　　图表 2008－2010年中国汽车销售市场单价变化预测表
　　图表 2008－2010年中国汽车销售市场销售额及增幅预测表
　　图表 2008－2010年中国汽车销售市场车型结构变化预测表
　　图表 2005－2007年中国汽车销售市场销售量情况图
　　图表 2005－2007年中国汽车销售市场销售额情况图
　　图表 2007年中国汽车销售市场各季度销量情况图
　　图表 2007年中国汽车销售市场按车型分布比例图
　　图表 2007年中国汽车销售市场乘用车细分市场销量比重图
　　图表 2007年中国汽车销售市场商用车细分市场销量比重图
　　图表 2005－2007年中国汽车销售单车价格变化图
　　图表 2008－2010年中国汽车销售市场销售量及增幅预测图
　　图表 2008－2010年中国汽车销售市场销售额及增幅预测图
　　图表 2008年中国汽车销售市场车型结构比例预测图
略……

了解《2008年中国汽车销售渠道研究年度报告》，报告编号：02A7018，
请致电：400-612-8668、010-66181099、66182099、66183099，
Email邮箱：Kf@20087.com

详细介绍：https://www.20087.com/2009-03/R_2008qichexiaoshouqudaoyanjiunianduBaoGao.html
了解更多，请访问上述链接，以下无内容！
image1.png




