高等职业学校

汽车营销及配件管理课程标准
汽车检测与维修技术及相关专业  72学时（3学分）

一．课程性质和任务
本课程是高等职业学校汽车技术服务营销相关专业的一门技术课程，其主要任务是：以服务；就业为向导，产学研结合，培养符合市场经济和社会发展要求的“银领”人才为宗旨。

二．课程教学目标

通过本课程的教学，学生应达到以下基本要求：

（1）了解汽车市场营销环境；

（2）了解汽车购买行情为分类；

（3）了解汽车目标市场营销策略的类型、目标市场的进入方式；

（4）了解产品的概念、层次划分、汽车产品组合概念、意义；  

（5）掌握常见的汽车市场细分方法；

（6）初步掌握汽车零件编码组成及含义

（7）初步掌握汽车配件仓储管理知识；

（8）了解与本课程相关的技术政策，具有严谨的工作作风和创新精神。

三．教学内容和要求

   （一）理论教学

      单元一   汽车市场营销环境分析

      1.了解汽车市场营销环境、分类及其特点。

      2.了解汽车市场营销宏观环境构成及其对企业营销的影。

      3.了解汽车市场营销微观环境构成及其对企业营销的影。

4.掌握汽车市场营销企业对环境的分析方法与环境变化的对策。

单元二  汽车产品购买行为分析

1.了解汽车购买行情为分类。

2.掌握汽车购买行为影响因素及其分析方法。

3.了解汽车个人消费市场特征。

4.掌握汽车个人消费者的购买行为模式。

5.了解汽车个人消费市场特征。

6.掌握汽车个人消费者的购买行为模式。

单元三   汽车市场营销调研与市场预测

1.了解汽车市场营销调研的意义、作用、调研种类。

2.掌握常见调研的步骤和方法。

3.了解汽车市场营销预测的意义、作用、预测种类。

4.掌握常见的预测步骤和方法。

5.了解汽车市场营销信息系统的作用、组成。

6.掌握市场信息来源和获取方法。

单元四   目标市场的选择与竞争策略

1.了解汽车市场细分的概念、作用、标准和原则、市场细分的客观基础。

2.掌握常见的汽车市场细分方法。

3.了解汽车目标市场营销策略的类型、目标市场的进入方式。

4.掌握目标市场的选择、营销策略。

5.了解汽车市场定位的概念、定位原则、市场定位战略类型。

6.掌握常见的市场定位的方法，正确选择竞争优势和定位战略。

7.了解汽车市场竞争，会辩别竞争对象。

8.掌握常见汽车企业的竞争战略策略。

单元五  汽车产品策略

1.了解产品的概念、层次划分、汽车产品组合概念、意义。

2.掌握汽车产品组合的原则、结构与决策。

3.了解汽车产品生命周期的概念、分类、产品生命周期的典型阶段的划分。

4.掌握汽车产品各生命周期的形态和所采取的营销策略。

5.了解汽车新产品开发的概念、方式、过程。

6.掌握汽车产品开发的组织管理和改进方法。

7.了解汽车品牌和商标的概念、品牌要素、品牌的性质。

8.掌握品牌和商标策略、设计策略、定位策略、延伸策略。

单元六   汽车定价策略

1.了解汽车产品的定价目标及主要影响因素、市场类型及其供需弹性。

2.掌握产品定价策略。

3.了解汽车的基本定价方法。

4.掌握各种定价方法的步骤。

5.了解汽车定价程序、内容。

6.掌握程序各步确定方法。

7.了解汽车各种定价策略、产品组合定价策略。

8.掌握应用不同定价策略进行汽车定价。

单元七   汽车销售与促销策略

1.了解分销渠道的概念、类型、功能。

2.掌握汽车产品中间的类型与特征、分销渠道的布局规划和设计。

3.了解销售渠道的评估。

4.掌握分销渠道的组织、协调与管理。

5.了解促销与促销的概念及作用、意义。

6.掌握促销组合及其决策、汽车产品基本促销方式。

7.了解广告的概念与商业作用。

8.掌握广告目标和媒体的选择、广告策略。

9.了解人员推销的形式、任务、步骤、特点和主要方法。

10.掌握人员推销艺术、人员推销的管理。

11.了解营销推广的形式和特点。

12.掌握对最终用户营业推广的主要形式和对中间的促销方式。

13.了解公共关系的概念和职能、汽车企业公共关系活动的对象。

14.掌握企业公共关系活动的主要方法和策略。

单元八   汽车配件购进业务

1.了解汽车配件购进业务的意义、对进货人员的基本要求。

2.掌握进货管理和商品购进原则。

3.了解进货渠道注意事项。

4.掌握货源鉴别和检验方法。

5.了解进货方式、国际上汽车零部件的类型、汽车配件的订购和验收。

6.掌握进货量的确定方法，订购和验收。

7.了解车辆标牌、发动机、底盘号的位置。

8.掌握各种车系汽车零部件编码组成及含义。

单元九   汽车配件仓储管理

1.了解仓储的作用、任务。

2.掌握仓储管理人员的职责。

3.了解汽车配件入库验收的依据、要求、程序。

4.掌握汽车配件入库验收、帐册、单据管理、保管与保养、仓储及管理方法。

5.了解汽车配件的消防工作的重要性，火灾的原因，消防器材特点和使用范围，防盗措施。

6.掌握放火、灭火方法。

7.了解商品保本期管理法的作用，操作程序，合理储备量的概念。

8.掌握保本期和保本量的计算方法，合理储备量的确定。

单元十   汽车配件营销组合

1.了解汽车配件产品的概念、质量要求。

2.掌握汽车配件产品的保证与售后服务的工作内容。

3.了解汽车配件销售的特征。

4.掌握汽车配件的分销渠道的类型和销售方式。

5.了解促销与促销组合的概念及作用。

6.掌握促销组合策略。

     （二）实践教学

       实训练习内容，可根据专业需要从下列项目中选取：

       1.汽车市场营销调研方法；

       2.人员推销的艺术、人员推销的管理方法；

       3.营业推广的形式；

       4.进货的方法、定购和验收；

       5.汽车零配件编码组成及含义；

       6.汽车配件入库验收的依据、要求、程序；

       7.促销组合策略。

                      四．学时分配（建议）

       本课程教学总学时数为72，理论60；实操12
	          教 学 内 容
	讲  课
	实  训
	合  计

	单元一   汽车市场营销环境分析
	6
	
	6

	1.汽车市场营销环境概述
2.汽车市场宏观环境
3.汽车市场微观环境
4.企业适应环境变化的对策
	（1）
（2）
（1）
（2）
	
	

	单元二  汽车产品购买行为分析
	4
	
	4

	1.影响汽车购买行为的主要因素
2.个人消费用户购买行为
3.集团组织用户购买行为
	（2）
（1）
（1）
	
	

	单元三   汽车市场营销调研与市场预测
	4
	2
	6

	1.汽车市场营销调研
2.汽车市场营销策略
3.汽车市场营销信息系统
	（2）
（1）
(1)
	(2)
	

	单元四   目标市场的选择与竞争策略
	6
	
	6

	         教  学  内  容
	讲  课
	实  训
	合  计

	1.汽车市场细分
2.汽车市场的选择
3.市场定位
4.汽车市场竞争战略与策略
	(1)
(1)
（2）
（2）
	
	

	单元五  汽车产品策略
	6
	
	6

	1.汽车产品与产品组合
2.汽车产品生命周期与营销策略
3.汽车新产品开发策略
4.汽车产品品牌和商标策略
	（1）
（1）
（2）
（2）
	
	

	单元六   汽车定价策略
	4
	
	4

	1.影响汽车产品定价的主要因素
2.汽车定价方法
3.汽车定价程序
4.汽车定价策略
	（1）
（1）
（1）
（1）
	
	

	单元七   汽车销售与促销策略
	8
	2
	10

	1.汽车销售渠道
2.汽车销售渠道的管理
3.汽车促销组合
4.广告
5.人员推销
6.营业推广
7.公共关系
	（1）
（1）
（1）
（1）
（1）
（2）
（1）
	(2)


	

	单元八   汽车配件购进业务
	6
	4
	10

	1.汽车配件购进的意义、原则
2.汽车配件进货渠道与货源鉴定
3.汽车配件订购
4.汽车配件编码
	(1)
(2)
(2)
(1)
	(2)

(2)
	

	单元九   汽车配件仓储管理
	6
	2
	8

	1.汽车配件仓储的作用和任务
2.汽车配件仓储作业管理
3.汽车配件仓储安全管理
4.汽车配件储备量的确定
	(1)
(3)
(1)
(1)
	(2)
	

	单元十   汽车配件营销组合
	4
	2
	6

	1.汽车配件产品策略
2.汽车配件销售渠道
3.汽车配件促销策略
	(2)
(1)
(1)
	(2)
	

	机    动
	6
	
	6

	合   计
	60
	12
	72


五．说   明

   1．根据本课程的教学目标，本大纲规定了学生必须掌握的基本知识、基本理论、基本

技能及实践训练。

   2．应注重实践教学，加强实践教学的课题开发，注重实训基地、实训器具和设备的建

      设，合理安排课外习题和综合实践。

   3．应当重视直观教学，根据需要组织参观和现场教学。

   4．教学过程中应充分利用多媒体、音响设备等教学手段。

