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[bookmark: _Toc423684912][bookmark: BKQY]前  言
本标准依据GB/T 1.1-2009给出的规则起草。
本标准由中华人民共和国商务部市场体系建设司提出。
本标准由中华人民共和国商务部市场体系建设司归口。
本标准起草单位：中国汽车流通协会；北京福思维科技发展有限公司。
本标准的主要起草人：沈进军、刁建申、于元渤、肖政三、王法长、罗磊、王琦、张廷文、刘兴阳、张执玉、李伊林。 
本标准参编单位：中国汽车流通协会人力资源分会；
                北京鑫盛技术培训有限公司；
一汽-大众销售有限责任公司大众事业部；
一汽-大众销售有限责任公司奥迪事业部；
东风日产乘用车有限公司；
宁波轿辰集团股份有限公司；
广汇汽车服务股份有限公司；
长安马自达汽车销售有限公司；
克莱斯勒(中国)汽车销售有限公司；
清华大学苏州汽车研究院；
奇瑞汽车股份有限公司；
北京运通国融投资有限公司；
深圳市深业实业（集团）有限公司；
长安标致雪铁龙汽车有限公司；
一汽马自达汽车销售有限公司；
国机汽车股份有限公司；
北京奥德行丰田汽车销售服务有限公司。
[bookmark: _Toc423684913][bookmark: StandardName]中国汽车经销企业职业经理人标准
[bookmark: _Toc367198663][bookmark: _Toc367198697][bookmark: _Toc423684914]范围
本标准规定了汽车经销企业职业经理人的任职标准与评价办法。
本标准适用于汽车经销企业职业经理人培训、选拔、评价等相关工作。
[bookmark: _Toc368056020][bookmark: _Toc367198664][bookmark: _Toc367198698][bookmark: _Toc423684915]规范性引用文件
下列文件对于本文件的应用是必不可少的。凡是注日期的引用文件，仅所注日期的版本适用于本文件。凡是不注日期的引用文件，其最新版本（包括所有的修改单）适用于本文件。
GB/T 26998 职业经理人考试测评
GB/T 26999 职业经理人相关术语
[bookmark: _Toc366163076][bookmark: _Toc366163111][bookmark: _Toc366163196][bookmark: _Toc367198665][bookmark: _Toc367198699][bookmark: _Toc423684916]术语与定义
[bookmark: _Toc366163077][bookmark: _Toc366163112][bookmark: _Toc366163197]GB/T 26999中界定的以及下列术语与定义适用于本文件。
[bookmark: _Toc367198666][bookmark: _Toc367198700][bookmark: _Toc367786735][bookmark: _Toc367797769][bookmark: _Toc367798272][bookmark: _Toc367899458][bookmark: _Toc368056023][bookmark: _Toc368060385][bookmark: _Toc369592979][bookmark: _Toc372806526][bookmark: _Toc372819243][bookmark: _Toc423600907][bookmark: _Toc423684917][bookmark: _Toc367797770][bookmark: _Toc367798273][bookmark: _Toc367899459][bookmark: _Toc368056024][bookmark: _Toc368060386][bookmark: _Toc369592980][bookmark: _Toc372806527][bookmark: _Toc372819244][bookmark: _Toc423600908]
[bookmark: _Toc423684918]汽车经销企业职业经理人 Professional Managerof Automobile Dealer
[bookmark: _Toc366163078][bookmark: _Toc366163113][bookmark: _Toc366163198][bookmark: _Toc367198668][bookmark: _Toc367198702][bookmark: _Toc367786737][bookmark: _Toc367797771][bookmark: _Toc367798274][bookmark: _Toc367899460][bookmark: _Toc368056025][bookmark: _Toc368060387][bookmark: _Toc369592981][bookmark: _Toc372806528][bookmark: _Toc372819245][bookmark: _Toc367797772][bookmark: _Toc367798275][bookmark: _Toc367899461][bookmark: _Toc368056026][bookmark: _Toc368060388][bookmark: _Toc369592982][bookmark: _Toc372806529][bookmark: _Toc372819246]具有良好的职业道德与行为素养，以及较强的岗位能力与丰富的专业知识，受雇于汽车经销企业，担任领导或管理职务，以此为职业的经理人。
[bookmark: _Toc423684919][bookmark: _Toc423600909]
[bookmark: _Toc423684920]汽车经销企业总经理General Manager of Automobile Dealer
具备复合型经营管理素质，能够参与汽车经销企业全面管理工作，并对出资人负责的汽车经销企业主要管理者。
[bookmark: _Toc366163080][bookmark: _Toc366163115][bookmark: _Toc366163200][bookmark: _Toc367198670][bookmark: _Toc367198704][bookmark: _Toc367786739][bookmark: _Toc367797773][bookmark: _Toc367798276][bookmark: _Toc367899462][bookmark: _Toc368056027][bookmark: _Toc368060389][bookmark: _Toc369592983][bookmark: _Toc372806530][bookmark: _Toc372819247][bookmark: _Toc423600910][bookmark: _Toc423684921][bookmark: _Toc367798277][bookmark: _Toc367899463][bookmark: _Toc368056028][bookmark: _Toc368060390][bookmark: _Toc372806531][bookmark: _Toc372819248][bookmark: _Toc423600911]
[bookmark: _Toc423684922]汽车经销企业职能部门经理人Department Manager of Automobile Dealer
具备专业型经营管理素质，能够承担汽车经销企业某一专业职能方面的管理工作，对其直接领导负责的汽车经销企业部门管理者。
[bookmark: _Toc366163082][bookmark: _Toc366163117][bookmark: _Toc366163202][bookmark: _Toc367198672][bookmark: _Toc367198706][bookmark: _Toc423684923]职业经理人的类别与等级划分
[bookmark: _Toc366163083][bookmark: _Toc366163118][bookmark: _Toc366163203][bookmark: _Toc367198673][bookmark: _Toc367198707][bookmark: _Toc423684924]职业分类
[bookmark: _Toc366163119]汽车经销企业职业经理人按职能类别划分为：汽车经销企业总经理与汽车经销企业职能部门经理人。
[bookmark: _Toc366163120]汽车经销企业职能部门经理人主要包括：销售职能经理人、售后服务职能经理人、客户关系管理职能经理人、营销企划职能经理人、关联业务职能经理人等。
[bookmark: _Toc366163084][bookmark: _Toc366163121][bookmark: _Toc366163204][bookmark: _Toc367198674][bookmark: _Toc367198708][bookmark: _Toc423684925]职业等级
[bookmark: _Toc366163122]汽车经销企业职业经理人按岗位职能划分为：
总经理 、高级总经理,
销售职能经理人、高级销售职能经理人；
售后服务职能经理人、高级售后服务职能经理人；
客户关系管理职能经理人、高级客户关系管理职能经理人；
营销企划职能经理人、高级营销企划职能经理人；
关联业务职能经理人、高级关联业务职能经理人。
汽车经销企业职业经理人级别角色定义
汽车经销企业职业经理人总经理级别角色定义详见表1：
[bookmark: _Toc366163085][bookmark: _Toc366163124][bookmark: _Toc366163205][bookmark: _Toc367198675][bookmark: _Toc367198709]表1.总经理级别角色定义
	级别
	总经理
	高级总经理

	角色
	准入者
	有经验者

	定义
	知识技能
	· 熟悉所在汽车品牌及竞品经销企业业务运作基础知识与流程
· 熟悉所在汽车经销企业业务运作流程上下游基本知识、运作环境、特点与影响关系
· 熟悉国内主要竞品店的运作特点与竞争状况
· 掌握组织与人员管理的相关知识与方法
	· 熟悉汽车供应商对经销企业的管理政策及运营考核规律
· 熟悉国内汽车经销企业最佳运营管理模式
· 了解经销企业国内外的最新发展趋势与动态
· 熟悉汽车供应商总体业务运作流程
· 掌握组织管理、团队建设与继任者培养的相关知识与方法

	
	业务运作
	· 组织汽车经销企业主要业务部门日常运作
· 能理解汽车供应商的相关政策
· 带领所辖部门完成工作任务，并对经销企业任务完成做出主要贡献
	· 组织汽车经销企业主要业务部门日常运作
· 正确理解汽车供应商及本企业的政策，协调相关资源
· 指导并培养管理团队独立完成工作任务

	
	问题解决
	· 解决经销企业主要业务部门运作中的反应性常见问题
· 聚焦于业务问题与内部事务
	· 解决经销企业日常管理运作中的疑难问题以及外部资源协调问题
· 建立防范机制，关注业务与管理
· 兼顾内部与外部

	
	变革影响
	· 严格按流程做事
· 对经销企业与团队有一定影响
	· 结合环境特点，完善流程细节
· 影响业务上下游
· 输出优秀管理案例


汽车经销企业职业经理人职能部门经理级别角色定义详见表2：
表2.职能部门经理人级别角色定义
	级别
	经理
	高级经理

	角色
	准入者
	有经验者

	定义
	知识技能
	· 了解本汽车品牌、本专业的基础知识、业务流程
· 了解本汽车品牌、本区域运营现状与目标客户群特点
· 了解本区域、本专业内的竞品竞争状况
· 了解员工辅导与团队管理的基础知识与方法
	· 熟悉不同汽车品牌、本专业相关知识与流程
· 熟悉本专业流程上下游基本知识与运作特点
· 熟悉本专业国内不同汽车品牌供应商、经销商的运作特点与竞争状况
· 掌握组织管理、团队建设与继任者培养的相关知识与方法

	
	业务
运作
	· 组织本模块的业务运作，能带领成员完成工作任务
· 对本部门目标完成做出主要贡献
	· 组织本模块的业务运作，指导与带领团队独立完成部门工作任务
· 对流程上下游及相关部门业务完成产生积极影响

	
	问题
解决
	· 解决本业务运作中的反应性常见问题
· 聚焦于部门内部的问题
	· 解决本业务运作中的疑难问题以及跨部门协调问题
· 聚集流程上下游

	
	变革
影响
	· 严格按流程做事
· 对本部门业务与团队有一定影响 
	· 结合环境特点，完善流程细节
· 影响流程上下游


[bookmark: _Toc423684926]任职标准
[bookmark: _Toc366163086][bookmark: _Toc366163125][bookmark: _Toc366163206][bookmark: _Toc367198676][bookmark: _Toc367198710][bookmark: _Toc423684927]职业道德
应在经营管理活动中，遵守国家法律法规及社会行为规范，遵守行业经营管理规章制度及组织章程，合规经营、诚实守信、公私分明、以身作则。应具有高度的社会责任感，勇于担当，服务于企业与社会，用法人资产为社会创造最大价值与效益。
[bookmark: _Toc423684928]专业知识
营销知识
营销知识包含营销理论、二轮定律商品力与营销力、销售心理学、渠道管理与销售流程。
财务知识
财务知识包含会计与财务关系、财务报表、财务分析、财务管理与成本与控制。
经营管理知识
经营管理知识包含目标管理、预算管理、运营管理与基础管理。
人力资源管理知识
人力资源管理知识包含招聘、绩效、薪酬与福利、职业发展、劳动关系、领导力与文化建设。
供需保障知识
供需保障知识包含市场预测、订单提报与库存管理。
商品知识
商品知识包含汽车整车结构与汽车主要部件配置的功能。
互联网应用知识
互联网应用知识包含互联网在销售管理中的运用、在售后服务中的运用、在汽车金融中的运用、在汽车保险中的运用、在二手车中的运用与在汽车精品（私人订制）中的运用。
法律知识
法律知识包含但不限于《家用汽车产品修理、更换、退货责任规定》、《消费者权益保护法》、《劳动法》与《环境保护法》。
[bookmark: _Toc423684929]综合能力
领导能力
应能高度概括企业前景与发展方向，激起员工信心与激情，为实现梦想去拼搏奋斗。应在经营管理中能分析、比较、优化做出正确决策，勇于担当。应带领团队坚持持续改善，追求不断的进取与创新，提出新设想，形成新方案，取得新成就。
应根据工作目标的需要组织合理配置相关资源，协调各方关系，积极进行有效沟通，善于合作，及时解决目标实现过程中的各种问题，指导与带领团队共同前进的能力。
经营管理能力
应根据企业经营发展战略，制定中长期发展规划与年度方针，对营销、成本及现金收支进行预测，合理分配企业的财务、实物及人力资源，掌握财务方法、分析方法，进行成本管理与控制应制定阶段性目标与配合预算计划及措施，并对阶段性目标进行分解落实，对实施过程进行总控。应制定阶段性绩效目标，并对目标实施过程进行监控，对绩效结果进行考核，通过绩效改进实现管理提升。应在日常运营中，不断提高工作效率，提升竞争力，保证企业战略目标及年度目标的实现的能力。
业务管理能力
应了解或熟悉营销过程中的销售管理、售后服务管理、营销企划、客户关系、关联服务工作流程及具备的功能。应能发现业务工作中存在的问题，并能组织人员，指导查找原因，制定措施，进行解决与改进的能力。
团队建设能力
应根据企业经营与发展需要，组织设计人员配备，建立人才成长机制，通过不同方式，激励沟通团队人员，调动团队积极性，培养学习风气，强化专业培训，推进企业文化建设，建立尊重和谐团队关系的能力。
风险管控能力
应能预测企业遭受损失，伤害及面临不利因素，制定预案，以最低成本达到预定目标的能力。
基础管理能力
应根据汽车供应商的基本要求，结合本企业、本部门实际情况，制定规章制度，编制完成工作流程，采用先进工具、科学方法建立体系能力。
[bookmark: _Toc372819256][bookmark: _Toc423684930][bookmark: _Toc367198685][bookmark: _Toc367198719]岗位标准
[bookmark: _Toc423684931][bookmark: _Toc372806550]汽车经销企业总经理岗位标准
汽车经销企业总经理岗位标准详见表3：
表3总经理岗位标准
	[bookmark: _Toc423684932][bookmark: _Toc372806556]岗位能力
	工作内容
	能力要求
	专业知识
	建议权重

	领导能力
	开启愿景
	能高度概括企业前景和发展方向。激起员工信心和激情，为实现梦想去拼搏奋斗。
	营销
人力资源管理
	2%
	19%

	
	决策关键
	在经营管理中，能分析、比较、优化、做出正确决策，勇于担当。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	改善创新
	带领团队坚持持续改善，追求不断进取和创新，提出新设想，形成新方案，取得新成就。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	组织协调
	根据经销工作的需要，组织指导企业业务运作，合理配置相关资源，协调好企业内部关系，带领员工实现工作目标，并对目标的实现做出主要贡献。
	营销
人力资源管理
	4%
	

	
	沟通合作
	开展经销工作中，要积极进行有效沟通，解决企业业务运营中出现的问题，形成共识，善于促进各方合作实现共赢。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	率众同行
	及时解决企业目标实现过程中的各种问题，以自身影响力，指导和带领团队共同前进。
	营销
人力资源管理
	4%
	

	经营管理能力
	目标管理能力
	根据企业经营发展战略，制定企业中长期发展规划和年度方针，并将年度方针分解落实到每个部门，每个岗位，并通过有效措施保证年度方针的实现。
	营销
经营管理
供需保障
商品
	8%
	25%

	
	预算管理能力
	根据企业年度方针，对经销成本及现金收支相应财务结果进行全面预测和筹划，并通过对执行过程的监控，将实际完成情况对照和分析，从而指导工作的改善和调整，更好实现年度目标。
	财务管理
经营管理
	3%
	

	
	绩效管理能力
	能够制定企业各部门关键业绩指标（KPI），推进绩效考核，分析和总结各部门绩效达成情况与问题，确定改进计划和措施。
	经营管理
人力资源管理
	3%
	

	
	财务管理能力
	了解会计与财务关系；
了解销售工作在资产负债表、现金流量表、损益表中的数据逻辑及关键点。
掌握财务管理分析方法对成本管理与控制的运用。
	财务管理
经营管理
	5%
	

	
	运营管理能力
	熟悉所在汽车品牌及竞品经销企业业务的专业知识；
熟悉本品牌、本区域运营状况与目标客户群特点；
熟悉本区域、与企业相关的竞品店运作特点和竞手状况。
能够在企业运营的每天、每周、每月、每季、每年的经销工作中，进行有序、规范按规律进行运营，掌握每一周期工作重点，知道在运营周期过程中干什么、怎么干。
 (
表
3
（续）
)充分理解和执行汽车供应商关于经销业务的相关规定。
	营销
经营管理
人力资源管理
	6%
	

	业务管理能力
	销售管理
	熟悉销售流程。
组织做好市场预测，根据市场要求，进行订单提报，做好库存管理。
做好对带服务功能的二级网络的规划、开发、管理。
	营销
财务管理
供需保障
商品
互联网应用
法律
	7%
	22%

	
	售后服务管理
	熟悉售后服务流程。
熟悉备件管理流程。
提高售后服务人员质量意识，提高工作质量和维修质量，提高工作效率。
	营销
财务管理
互联网应用
法律
	6%
	

	
	营销企划
	熟悉营销企划工作流程。
组织企划好市场调研、市场分析、市场预测工作，根据经销目标，组织企划各项有效的促销活动，实现集客量的需求，推进新媒体采用。
	营销
财务管理
互联网应用
法律
	3%
	

	
	客户关系
	熟悉客户关系管理流程。
组织做好客户信息和数据管理，做好客户分级工作。
提高客户满意度，培养客户忠诚度。
	营销
财务管理
互联网应用
法律
	3%
	

	
	关联服务
	熟悉关联服务流程。
组织好为客户提供更优质的相关联的关联服务业务。
组织好推进关联服务实现“组合营销”。
	营销
财务管理
互联网应用
法律
	3%
	

	团队建设能力
	组织设计人员配备
	能够按企业工作要求，设计和配备人力资源。
	营销
人力资源管理
	4%
	12%

	
	建立人才成长机制
	建立企业管理、专家人才成长双通道，让更多人才有成长空间，组织制定企业人才成长的标准、流程、方法和评定工具。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	学习培训
	培养团队学习风气，强化专业培训，组织企业员工参加相对应的培训与认证活动，提升员工的营销能力。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	文化建设
	能够推进企业文化建设，培养团队精神，建立尊重和谐团队关系。
	营销
人力资源管理
	2%
	

	风险管理能力
	安全
	遵守国家法律法规，安全生产规定，在经销过程中，防止意外事故发生，制定预案，以最低成本达到预定目标。
	法律
	2%
	9%

	
	环境保护
	遵守国家关于环境保护的法律、法规，在经销活动中不破坏生态和环境。
	法律
	2%
	

	
	市场风险管理
	收集市场信息，做好经销市场风险预测，制定预案，以最低成本达到预定目标。
	营销
经营管理
供需保障
法律
	3%
	

	
	公共关系
	在经销过程中，树立良好的企业品牌形象，提高日常公共关系主动维系和危机防范意识。
	营销
法律
	2%
	

	基础管理 (
表
3
（续）
)能力
	制定规章制度
	组织建立完善企业各项规章制度，并贯彻执行。
	营销
财务管理
经营管理
人力资源管理
供保障
互联网应用
法律
	3%
	13%

	
	编制工作流程
	组织编制经销各项业务工作流程，并贯彻执行。
	营销
财务管理
经营管理
人力资源管理
供需保障
互联网应用
	3%
	

	
	推进科学方法
采用先进工具
	与时俱进，推进科学方法在经销过程中的使用，推进互联网在经销过程中的充分运用。
	营销
财务管理
经营管理
人力资源管理
供需保障
互联网应用
	3%
	

	
	建立体系能力
	结合经销工作的全过程、全方位要求，建立保证经销工作不断提高的体系能力。
	营销
财务管理
经营管理
人力资源管理
供需保障
互联网应用
法律
	4%
	


汽车经销企业高级总经理岗位标准
汽车经销企业高级总经理岗位标准详见表4：
表4高级总经理任职标准
	岗位能力
	工作内容
	能力要求
	专业知识
	建议权重

	领导能力
	开启愿景
	能高度概括企业前景和发展方向，激起员工信心和激情，培养对企业忠诚度，为实现梦想去拼搏奋斗。
	营销
人力资源管理
	2%
	19%

	
	决策关键
	在经营管理中，能理性分析、比较、优化、做出正确决策，勇于担当。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	改善创新
	带领团队坚持持续改善，追求不断进取和创新，提出新设想，形成新方案，取得新成就。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	组织协调
	根据经销工作的需要，组织指导企业业务运作，合理配置相关资源，协调好企业内部关系，解决企业日常管理运营中出现的疑难问题，及内、外部资源协调问题；带领员工实现工作目标，并对目标的实现做出显著贡献。
	营销
人力资源管理
	4%
	

	
	沟通合作
	开展经销工作中，要积极进行有效内外沟通，解决企业业务运营中出现的问题，形成共识，善于促进内外各方合作实现共赢。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	率众同行
	有效解决企业目标实现过程中出现的各种问题，以自身影响力，指导和带领团队共同前进。
	营销
人力资源管理
	4%
	

	经营管理能力
	目标管理能力
	根据企业经营发展战略，制定企业中长期发展规划和年度方针，并将年度方针分解落实到每个部门，每个岗位，并通过有效措施保证目标完成率、对年度方针的实现负责。
	营销
经营管理
供需保障
商品
	8%
	25%

	
	预算管理能力
	根据企业年度方针，对经销成本及现金收支相应财务结果进行全面预测和筹划，并通过对执行过程的监控，将实际完成情况对照和分析，从而指导 (
表
4
（续）
)工作的改善和调整，保证预算目标的实现。
	财务管理
经营管理
	3%
	

	
	绩效管理能力
	能够制定企业各部门关键业绩指标（KPI），推进绩效考核，分析和总结各部门绩效达成情况与问题，确定改进计划和措施，并通过有效的绩效管理，促进企业年度方针实现。
	经营管理
人力资源管理
	3%
	

	
	财务管理能力
	了解会计与财务关系；
了解销售工作在资产负债表、现金流量表、损益表中的数据逻辑及关键点。
掌握财务管理分析方法对成本管理与控制的运用。
	财务管理
经营管理
	5%
	

	
	运营管理能力
	熟悉国内汽车经销企业最佳运营管理模式。
熟悉汽车供应商总体业务运作流程。
熟悉并能在工作中运用与经销工作相关的专业知识。
熟悉本品牌、本区域运营状况与目标客户群特点和市场竞手状况。
了解经销企业国内外的最新发展趋势与动态。
能够在企业运营的每天、每周、每月、每季、每年的经销工作中，进行有序、规范按规律进行运营，掌握每一周期工作重点，知道在运营周期过程中干什么、怎么干、怎么能干好。
充分理解和执行汽车供应商关于经销业务的相关规定，在本品牌企业中的经销业绩表现良好。
	营销
经营管理
人力资源管理
	6%
	

	业务管理能力
	销售管理
	熟悉并指导销售团队贯彻执行销售流程，提高执行力，不断完善流程细节。了解同品牌及行业销售管理的先进方法流程和措施，并促进本企业部门的改善提高。
充分做好市场预测，根据市场要求，进行订单提报，做好库存管理。
采取有效措施，提高销售人员营销能力，提升留档率，试乘试驾率，成交率。
带领团队收集客户信息，跟踪维系意向客户。
充分做好大客户的开发和维系工作。
按汽车供应商要求，规划、开发管理好有实效的带服务功能的二级网络。
充分理解和运用汽车供应商关于销售方面相关政策。
	营销
财务管理
供需保障
商品
互联网应用
法律
	7%
	22%

	
	售后服务管理
	熟悉并指导售后服务团队贯彻执行售后服务管理流程，提高执行力，不断完善流程细节。
指导备品管理流程认真实施。
贯彻执行安全生产相关规定，执行环保相关要求。为员工创造良好的安全环保环境。
指导部门采取有效措施，不断提升员工技术水平，和工作效率。
采取有效措施，不断提升员工质量意识，提高工作质量和维修质量，保证一次修复率。
指导部门采取有效措施，做好客户投诉和索赔工作，提高客户满意度，培养客户忠诚度。
充分理解和运用汽车供应商关于售后服务方面相关政策。
推进销售与售后部门合作，实现组合营销。
	营销
财务管理
互联网应用
法律
	6%
	

	
	营销企划
	熟悉并指导营销企划团队贯彻落实营销企划管理流程，提高执行力，不断完善流程细节。
维护品牌统一形象。
指导部门做好市场调研、市场分析、市场预测工作，做出指导实际工作的建议和方案。
 (
表
4
（续）
)根据销售计划和市场变化，指导部门企划有效的市场促销活动、巡展活动、车展活动、店内促销活动，实现目标集客量，使每次活动不断有新的创意和新的效果。
指导部门企划好广告宣传、软文宣传，提高宣传推广效果。
推进新媒体和互联网营销，增加集客量和提升品牌影响力。
充分理解和运用汽车供应商关于营销企划、广告宣传方面相关政策。
	营销
财务管理
互联网应用
法律
	3%
	

	
	客户关系
	熟悉并指导客户关系团队贯彻执行客户关系管理流程，提高执行力，不断完善流程细节。
指导部门做好客户信息和数据管理，通过数据分析，找出客户维系的新建议、新方案。
指导部门做好客户分级管理，通过分级管理，更好推出培养忠诚客户有效措施。
指导部门开展好客户爱心养护课堂活动，让客户更多掌握养护知识。不断完善安心养护课堂内容和方式。
指导部门组织协调客户投诉处理，应对重大投诉和突发状况，及时处理纠纷。
推进客户俱乐部活动。
充分理解和运用汽车供应商关于客户关系管理方面相关政策。
	营销
财务管理
互联网应用
法律
	3%
	

	
	关联服务
	熟悉并指导关联服务团队贯彻执行关联服务流程，提高执行力，不断完善流程细节。
指导部门充分满足客户的个性化要求，提供好消费贷款、保险、精品、二手车、延保等关联服务。
指导部门不断改进关联服务的质量，不断拓展关联服务的范围、深度。
指导销售和售后服务部门人员保持经常性沟通，实行互动和联动，推进“组合营销”，使组合营销不断有新的创意、新的效果。
充分理解和运用汽车供应商关于关联服务方面相关政策，实现销量、效益双丰收。
	营销
财务管理
互联网应用
法律
	3%
	

	团队建设能力
	组织设计人员配备
	能够按企业工作要求，设计和配备人力资源，形成高效团队。
	营销
人力资源管理
	4%
	12%

	
	建立人才成长机制
	建立企业管理、专家人才成长双通道，让更多人才有成长空间，组织制定企业人才成长的标准、流程、方法和评定工具，能培养合格的继任者。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	学习培训
	培养团队学习风气，强化专业培训，组织企业员工参加相对应的培训与认证活动，提升员工的营销能力，为员工成长奠定基础。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	文化建设
	能够推进企业文化建设，培养团队精神，建立尊重和谐团队关系；培养团队的凝聚力，战斗力。
	营销
人力资源管理
	2%
	

	风险管理能力
	安全
	遵守国家法律法规，安全生产规定。在经销过程中，防止意外事故发生，制定预案，以最低成本达到预定目标。
	法律
	2%
	9%

	
	环境保护
	遵守国家关于环境保护的法律、法规，培养员工环境保护意识，在经销活动中不破坏生态和环境。
	法律
	2%
	

	
	市场风险管理
	指导部门收集市场信息，做好经销市场风险预测，制定预案，以最低成本达到预定目标。
	营销
经营管理
供需保障
法律
	3%
	

	
	公共关系
	在经销过程中，树立良好的企业品牌形象，提高日常公共关系主动维系和危机防范意识。
	营销
法律
	2%
	

	基础管理能力
	制定规章制度
	组织建立完善企业各项规章制度，并使团队认真遵守和执行。
	营销
财务管理
经营管理
人力资源管理
供需保障
互联网应用
法律
	3%
	13%

	
	编制工作流程
	组织编制经销工作各项业务工作流程，不断完善细节并贯彻执行。
	营销
财务管理
经营管理
人力资源管理
供需保障
互联网应用
	3%
	

	
	推进科学方法
采用先进工具
	与时俱进，推进科学方法在经销过程中的使用，推进互联网在经销过程中的充分运用，并坚持和完善使用效果。
	营销
财务管理
经营管理
人力资源管理
供需保障
互联网应用
	3%
	

	
	建立体系能力
	结合经销工作的全过程、全方位要求，建立保证经销工作不断提高的体系能力，并在实施中不断完善。
	营销
财务管理
经营管理
人力资源管理
供需保障
互联网应用
法律
	4%
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表
4
（续）
)汽车经销企业销售职能经理人岗位标准
汽车经销企业销售职能经理人岗位标准详见表5：
表5销售职能经理人岗位标准
	岗位能力
	工作内容
	能力要求
	专业知识
	建议权重

	领导能力
	开启愿景
	能提出销售部门前景和发展方向，激起销售员工信心和激情，为实现梦想而拼搏奋斗。
	营销
人力资源管理
	2%
	19%

	
	决策关键
	在销售管理中能分析、比较、优化做出正确决策，勇于担当。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	改善创新
	带领销售团队坚持持续改善，追求不断进取和创新，取得新成就。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	组织协调
	根据工作需要组织本部门业务运作，合理配置相关资源，协调好内部关系，带领员工实现工作目标，并对目标的实现做出主要贡献。
	营销
人力资源管理
	4%
	

	
	沟通合作
	开展工作中，要积极进行有效沟通，解决本部门业务运营中出现的问题，形成共识，善于促进各方合作，实现共赢。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	率众同行
	及时解决目标实现过程中的各种问题，以自身影响力指导和带领团队共同前进。
	营销
人力资源管理
	4%
	

	经营管理能力
	目标管理能力
	 (
表
5
（续）
)根据企业年度方针，制定销售部门方针，分解落实年度销售计划，制定实现计划的有效措施，对销售目标的实现负责。
	营销
经营管理
商品
	8%
	25%

	
	预算管理能力
	根据企业年度方针，对销售活动和相应财务结果进行充分全面预测和筹划，并通过对执行过程的监控，将实际完成情况与预算目标不断对照和分析，从而指导销售工作的改善和调整，更好实现预算目标。
	财务管理
经营管理
	3%
	

	
	绩效管理能力
	能够制定销售部门各岗位关键业绩指标（KPI），推进绩效考核，分析和总结销售人员的绩效达成情况与问题，确定改进计划和措施。
	经营管理
人力资源管理
	3%
	

	
	财务管理能力
	了解会计与财务关系；
了解销售工作在资产负债表、现金流量表、损益表中的数据逻辑及关键点。
掌握财务管理分析方法对成本管理与控制的运用。
	财务管理
经营管理
	5%
	

	
	运营管理能力
	了解本品牌、本部门业务的专业知识；
了解本品牌、本区域运营现状与目标客户群特点；
了解本区域、本部门业务相关的竞品竞手状况。
能够在销售部门每天、每周、每月、每季、每年的销售工作中，进行有序、规范按规律进行运营，掌握每一周期工作重点，知道在运营周期过程中干什么、怎么干。
理解和执行汽车供应商关于经营工作的相关规定。
	营销
经营管理
人力资源管理
	6%
	

	业务管理能力
	销售管理
	贯彻执行销售流程。
做好市场预测，根据市场要求，进行订单提报，做好库存管理。
提高销售人员营销能力，提升留档率、试乘试驾率和成交率。
带领团队收集客户信息，跟踪维系意向客户。
做好大客户的开发和维系工作。
按汽车供应商要求，规划、开发管理好带服务功能的二级网络。
理解和运用汽车供应商关于销售方面相关政策。
	营销
财务管理
人力资源管理
供需保障
商品
互联网应用
法律
	10%
	22%

	
	售后服务管理
	了解售后服务流程。
做好新客户与售后服务有关人员的对接。
	营销
互联网应用
	5%
	

	
	营销企划
	了解营销企划流程。
根据市场和销售计划需求，参与市场企划部门组织的市场促销活动、巡展活动、车展活动、店内促销活动，形成最大程度集客量。
	营销
互联网应用
	3%
	

	
	客户关系
	了解客户关系管理流程。
在整个销售环节中，做好客户体验工作，提高客户满意度，培养客户忠诚度，提高客户转介率和本品牌置换率。
按照客户投诉流程要求妥善处理客户投诉。
	营销
互联网应用
	2%
	

	
	关联服务
	了解关联服务管理流程。
在销售过程中，为客户推荐和提供汽车消费贷款、保险、精品、二手车延保等相关联服务。
	营销
互联网应用
	2%
	

	团队建设能力
	组织设计人员配备
	能够按销售工作要求设计和配备人力资源。
	营销
人力资源管理
	4%
	12%

	
	建立人才成长机制
	建立销售管理、专家人才成长双通道，让更多人才有成长空间，参与制定销售人才成长标准、流程、方法和评定工具。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	学习培训
	培养学习风气，强化销售管理专业培训，组织销售人员参加相对应的培训与认证活动，提升销售人员的营销能力。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	文化建设
	 (
表
5
（续）
)能够推进企业文化建设，培养团队精神，建立尊重、和谐的团队关系。
	营销
人力资源管理
	2%
	

	风险管理能力
	安全
	遵守国家法律法规安全生产规定，在销售过程中，防止意外事故发生，制定预案，以最低成本达到预定目标。
	法律
	2%
	9%

	
	环境保护
	遵守国家关于环境保护的法律、法规，在销售活动中不破坏生态和环境。
	法律
	2%
	

	
	市场风险管理
	收集市场信息，做好销售市场风险预测，制定预案，以最低成本达到预定目标。
	营销
经营管理
供需保障
法律
	3%
	

	
	公共关系
	在销售过程中，树立良好的企业品牌形象，提高日常公共关系主动维护和危机防范意识。
	营销
法律
	2%
	

	基础管理能力
	制定规章制度
	建立完善销售及与销售相关联的规章制度。
	营销
财务管理
经营管理
人力资源管理
供需保障
互联网应用
法律
	3%
	13%

	
	编制工作流程
	编制销售及与销售相关联的工作流程。
	营销
财务管理
经营管理
人力资源管理
供需保障
互联网应用
	3%
	

	
	推进科学方法
采用先进工具
	与时俱进，推进科学方法在销售过程中的使用，推进互联网在销售信息化过程中的应用。
	营销
财务管理
经营管理
人力资源管理
供需保障
互联网应用
	3%
	

	
	建立体系能力
	结合销售工作的全过程、全方位的需求，建立保证销售工作不断提高的体系能力。
	营销
财务管理
经营管理
人力资源管理
供需保障
互联网应用
法律
	4%
	


[bookmark: _Toc423684934][bookmark: _Toc372806551][bookmark: _Toc372806546]汽车经销企业高级销售职能经理人岗位标准
汽车经销企业高级销售职能经理人岗位标准详见表6：
表6高级销售职能经理人岗位标准
	岗位能力
	工作内容
	能力要求
	专业知识
	建议权重

	领导能力
	开启愿景
	根据企业发展愿景，提出部门前景和发展方向，激起销售员工信心和激情，为实现梦想而拼搏奋斗。
	营销
人力资源管理
	2%
	19%

	
	决策关键
	在销售管理中，能理性分析、优化及时做出正确决策，勇于担当。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	改善创新
	带领销售团队坚持持续改善，追求不断进取和创新，提出新方案，取得新 (
表
6
（续）
)成就
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	组织协调
	根据销售目标的需要，科学合理配置相关资源，协调好内部关系，解决部门日常管理运营中的疑难问题及内、外部资源协调问题，带领员工更好实现工作目标，对目标实现做出显著贡献。
	营销
人力资源管理
	4%
	

	
	沟通合作
	开展工作中，要积极进行部门内、外有效沟通，解决本部门业务运营中出现的问题，形成共识，善于促进内外各方积极合作，实现共赢。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	率众同行
	有效解决销售目标实现过程中的各种问题，以自身影响力，指导和带领团队共同前进，能培养典型，输出优秀管理案例，提升团队整体能力。
	营销
人力资源管理
	4%
	

	经营管理能力
	目标管理能力
	根据企业中长期规划能制定本部门中长期发展计划。根据企业年度方针，制定销售部门方针，分解落实到每个岗位上，对年度销售计划的完成制定有效措施，提高计划完成率，对销售目标的实现负责。
	营销
经营管理
供需保障
商品
	8%
	25%

	
	预算管理能力
	根据企业年度方针，对销售活动和相应财务结果进行充分全面预测和筹划，并通过对执行过程的监控，将实际完成情况与预算目标不断对照和分析，从而指导销售工作的改善和调整，保证预算目标的实现。
	财务管理
经营管理
	3%
	

	
	绩效管理能力
	能够制定销售部门各岗位关键业绩指标（KPI），推进绩效考核，分析和总结销售人员的绩效达成情况与问题，确定改进计划和措施，通过有效的绩效考核，促进销售目标的达成。
	经营管理
人力资源管理
	3%
	

	
	财务管理能力
	了解会计与财务关系；
了解销售工作在资产负债表、现金流量表、损益表中的数据逻辑及关键点。
掌握财务管理分析方法对成本管理与控制的运用。
	财务管理
经营管理
	5%
	

	
	运营管理能力
	熟悉不同汽车品牌本部门业务的专业知识；
熟悉本业务流程上下游专业知识和运作特点；
熟悉本业务国内不同汽车品牌供应商、经销商的运作特点和竞手状况。
了解国内外营销企业最新发展趋势和动态。
能够在销售部门每天、每周、每月、每季、每年的销售工作中，有序、规范按规律进行运营，掌握每一周期工作重点，知道运营周期过程中干什么、怎么干、怎么能干好。
指导培养团队独立完成工作任务。
充分理解和执行汽车供应商关于销售经营工作的销售规定，销售业绩在同品牌企业中表现良好。
	营销
经营管理
人力资源管理
	6%
	

	业务管理能力
	销售管理
	贯彻执行销售流程，提高执行力，不断完善流程细节。
充分做好市场预测，根据市场要求，进行订单提报，做好库存管理。
采取有效措施，提高销售人员营销能力，提升留档率，试乘试驾率，成交率。
带领团队收集客户信息，跟踪维系意向客户。
充分做好大客户的开发和维系工作。
按汽车供应商要求，规划、开发管理好有实效的带服务功能的二级网络。
充分理解和运用汽车供应商关于销售方面相关政策。
	营销
财务管理
人力资源管理
供需保障
商品
互联网应用
法律
	10%
	22%

	
	售后服务管理
	熟悉售后服务流程。
做好新客户与售后服务有关人员的对接，推进与售后服务部门合作，实现“组合营销”，促进销量提升。
	营销
互联网应用
	5%
	

	
	营销企划
	熟悉营销企划流程。
 (
表
6
（续）
)根据市场和销售计划需求，参与市场企划部门组织的市场促销活动、巡展活动、车展活动、店内促销活动，形成最大程度集客量。
能为保证销量进行的集客活动提出自己的建议。
	营销
互联网应用
	3%
	

	
	客户关系
	熟悉客户关系管理流程。
在整个销售环节中，做好客户体验工作，提高客户满意度，培养客户忠诚度，提高客户转介率和本品牌置换率。
按照客户投诉流程要求要妥善处理客户投诉。
	营销
互联网应用
	2%
	

	
	关联服务
	熟悉关联服务管理流程。
在销售过程中，为客户推荐和提供汽车消费贷款、保险、精品、二手车、延保等相关关联服务。能够通过关联服务的业务实现组合营销，促进销量提升和客户满意度。
	营销
互联网应用
	2%
	

	团队建设能力
	组织设计人员配备
	能够按销售工作要求设计和配备人力资源，形成高效团队。
	营销
人力资源管理
	4%
	12%

	
	建立人才成长机制
	建立销售管理、专家人才成长双通道，让每个人才都有成长空间，推进销售人才成长标准、流程、方法和评定工具的实施。能培养合格继任者。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	学习培训
	培养学习风气，强化销售专业培训和提升培训，组织销售人员参加相对应的培训与认证活动，提升销售人员的营销能力。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	文化建设
	能够推进企业文化建设，培养团队精神，建立尊重、和谐团队关系，增强团队的凝聚力、战斗力。
	营销
人力资源管理
	2%
	

	风险管理能力
	安全
	遵守国家法律法规安全生产规定，在销售过程中，防止意外事故发生，制定预案，以最低成本达到预定目标。
	法律
	2%
	9%

	
	环境保护
	遵守国家环境保护法律、法规，培养员工环境保护意识，在销售活动中，不破坏生态和环境。
	法律
	2%
	

	
	市场风险管理
	收集市场信息，做好销售市场风险预测，制定有效预案，建立防范机制，以最低成本达到预定目标。
	营销
经营管理
供需保障
法律
	3%
	

	
	公共关系
	在销售过程中，树立良好的企业品牌形象，提高日常公共关系主动维护和危机防范意识。
	营销
法律
	2%
	

	基础管理能力
	制定规章制度
	建立完善科学有效的销售及与销售相关联的规章制度，并使团队认真遵守和执行。
	营销
财务管理
经营管理
人力资源管理
供需保障
互联网应用
法律
	3%
	13%

	
	编制工作流程
	编制销售及与销售相关联的工作流程，完善细节，并使团队认真执行。
	营销
财务管理
经营管理
人力资源管理
供需保障
互联网应用
	3%
	

	
	推进科学方法
采用先进工具
	与时俱进，推进科学方法在销售过程中的使用，推进互联网在销售信息化过程中的应用，并监控和完善使用效果。
	营销
财务管理
经营管理
人力资源管理
供需保障
互联网应用
	3%
	

	
	建立体系能力
	 (
表
6
（续）
)结合销售工作的全过程、全方位的需求，建立保证销售工作不断进步提高的体系能力，并在实施中不断完善。
	营销
财务管理
经营管理
人力资源管理
供需保障
互联网应用
法律
	4%
	


[bookmark: _Toc423684935]汽车经销企业售后服务职能经理人岗位标准
汽车经销企业售后服务职能经理人岗位标准详见表7：
表7售后服务职能经理人岗位标准
	岗位能力
	工作内容
	能力要求
	专业知识
	建议权重

	领导能力
	开启愿景
	能提出售后服务部门前景和发展方向，激起售后服务员工信心和激情，为实现梦想而拼搏奋斗。
	营销
人力资源管理
	2%
	19%

	
	决策关键
	在售后服务管理中能分析、比较、优化做出正确决策，勇于担当。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	改善创新
	带领售后服务团队坚持持续改善，追求不断进取和创新，取得新成就。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	组织协调
	根据工作需要组织本部门业务运作，合理配置相关资源，协调好内部关系，带领员工实现工作目标，并对目标的实现做出主要贡献。
	营销
人力资源管理
	4%
	

	
	沟通合作
	开展工作中，要积极进行有效沟通，解决本部门业务运营中出现的问题，形成共识，善于促进各方合作，实现共赢。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	率众同行
	及时解决目标实现过程中的各种问题，以自身影响力指导和带领团队共同前进。
	营销
人力资源管理
	4%
	

	经营管理能力
	目标管理能力
	根据企业年度方针，制定售后服务部门方针，分解落实年度售后服务计划，制定实现计划的有效措施，对售后服务目标的实现负责。
	营销
经营管理
商品
	8%
	25%

	
	预算管理能力
	根据企业年度方针，对售后服务工作和相应财务结果进行充分全面预测和筹划，并通过对执行过程的监控，将实际完成情况与预算目标不断对照和分析，从而指导售后服务工作的改善和调整，更好实现预算目标。
	财务管理
经营管理
	3%
	

	
	绩效管理能力
	能够制定售后服务部门各岗位关键业绩指标（KPI），推进绩效考核，分析和总结售后服务人员的绩效达成情况与问题，确定改进计划和措施。
	经营管理
人力资源管理
	3%
	

	
	财务管理能力
	了解会计与财务关系；
了解销售工作在资产负债表、现金流量表、损益表中的数据逻辑及关键点。
掌握财务管理分析方法对成本管理与控制的运用。
	财务管理
经营管理
	5%
	

	
	运营管理能力
	了解本品牌、本部门业务的专业知识；
了解本品牌、本区域运营现状与目标客户群特点；
了解本区域、本部门业务相关的竞品竞手状况。
能够在售后服务部门每天、每周、每月、每季、每年的售后服务工作中，进行有序、规范按规律进行运营，掌握每一周期工作重点，知道在运营周期过程中干什么、怎么干。
理解和执行汽车供应商关于经营工作的相关规定。
	营销
经营管理
人力资源管理
	6%
	

	业务管理能力
	销售管理
	了解销售流程。
 (
表
7
（续）
)做好新客户与售后服务相关人员的对接。
	营销
互联网应用
	5%
	22%

	
	售后服务管理
	贯彻执行售后服务管理流程。
贯彻执行备件管理流程。
贯彻执行安全生产相关规定，执行环保相关要求。
不断提升部门人员技术水平和工作效率。
不断提升部门人员质量意识，提高工作质量和维修质量，保证一次修复率。
按相关规定做好客户投诉和索赔工作，提高客户满意度，培养客户忠诚度。
理解和运用汽车供应商关于售后服务及备品方面相关政策。
	营销
财务管理
人力资源管理
商品
互联网应用
法律
	10%
	

	
	营销企划
	了解营销企划流程。
组织企划好不同季节客户关怀活动，在提高客户满意度同时，做好服务，以服务促进销售。
	营销
互联网应用
	2%
	

	
	客户关系
	了解客户关系管理流程。
在售后服务过程中，提升客户体验的满意度，提高客户掌握率、转介率和本品牌置换率。
	营销
互联网应用
	3%
	

	
	关联服务
	了解关联服务流程。
推进关联服务在售后服务过程中的拓展。
	营销
互联网应用
	2%
	

	团队建设能力
	组织设计人员配备
	能够按售后服务工作要求设计和配备人力资源。
	营销
人力资源管理
	4%
	12%

	
	建立人才成长机制
	建立售后服务管理、专家人才成长双通道，让更多人才有成长空间，参与制定售后服务人才成长标准、流程、方法和评定工具。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	学习培训
	培养学习风气，强化售后服务管理专业培训，组织售后服务人员参加相对应的培训与认证活动，提升售后服务人员的售后服务能力。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	文化建设
	能够推进企业文化建设，培养团队精神，建立尊重、和谐的团队关系。
	营销
人力资源管理
	2%
	

	风险管理能力
	安全
	遵守国家法律法规安全生产规定，在售后服务过程中，防止意外事故发生，制定预案，以最低成本达到预定目标。
	法律
	2%
	9%

	
	环境保护
	遵守国家关于环境保护的法律、法规，在售后服务活动中不破坏生态和环境。
	法律
	2%
	

	
	市场风险管理
	收集市场信息，做好售后服务风险预测，制定预案，以最低成本达到预定目标。
	营销
经营管理
	3%
	

	
	公共关系
	在售后服务过程中，树立良好的企业品牌形象，提高日常公共关系主动维护和危机防范意识。
	营销
法律
	2%
	

	基础管理能力
	制定规章制度
	建立完善售后服务及与售后服务相关联的规章制度；
建立完善备品及与备品相关联的规章制度。
	营销
财务管理
经营管理
人力资源管理
互联网应用
法律
	3%
	13%

	
	编制工作流程
	编制售后服务及与售后服务相关联的工作流程；
编制备品及与备品相关联的工作流程。
	营销
财务管理
经营管理
人力资源管理
互联网应用
	3%
	

	
	推进科学方法
采用先进 (
表
7
（续）
)工具
	与时俱进，推进科学方法在售后服务及备品管理过程中的使用，推进互联网在售后服务及备品管理信息化过程中的应用。
	营销
财务管理
经营管理
人力资源管理
互联网应用
	3%
	

	
	建立体系能力
	结合售后服务及备品工作的全过程、全方位的需求，建立保证售后服务及备品工作不断提高的体系能力。
	营销
财务管理
经营管理
人力资源管理
互联网应用
法律
	4%
	


[bookmark: _Toc423684936][bookmark: _Toc372806552][bookmark: _Toc372806547]汽车经销企业高级售后服务职能经理人岗位标准
汽车经销企业高级售后服务职能经理人岗位标准详见表8：
表8高级售后服务职能经理人岗位标准
	岗位能力
	工作内容
	能力要求
	专业知识
	建议权重

	领导能力
	开启愿景
	根据企业发展愿景，提出部门前景和发展方向，激起售后服务员工信心和激情，为实现梦想而拼搏奋斗。
	营销
人力资源管理
	2%
	19%

	
	决策关键
	在售后服务管理中，能理性分析、优化及时做出正确决策，勇于担当。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	改善创新
	带领售后服务团队坚持持续改善，追求不断进取和创新，提出新方案，取得新成就。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	组织协调
	根据售后服务目标的需要，科学合理配置相关资源，协调好内部关系，解决部门日常管理运营中的疑难问题及内、外部资源协调问题。带领员工更好实现工作目标，对目标实现做出显著贡献。
	营销
人力资源管理
	4%
	

	
	沟通合作
	开展工作中，要积极进行部门内、外有效沟通，解决本部门业务运营中出现的问题，形成共识，善于促进内外各方积极合作，实现共赢。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	率众同行
	有效解决售后服务目标实现过程中的各种问题，以自身影响力，指导和带领团队共同前进。能培养典型，输出优秀管理案例，提升团队整体能力。
	营销
人力资源管理
	4%
	

	经营管理能力
	目标管理能力
	根据企业中长期规划能制定本部门中长期发展计划。根据企业年度方针，制定售后服务部门方针，分解落实到每个岗位上，对年度售后服务计划的完成制定有效措施，提高计划完成率，对售后服务目标的实现负责。
	营销
经营管理
供需保障
商品
	8%
	25%

	
	预算管理能力
	根据企业年度方针，对售后服务活动和相应财务结果进行充分全面预测和筹划，并通过对执行过程的监控，将实际完成情况与预算目标不断对照和分析，从而指导售后服务工作的改善和调整，保证预算目标的实现。
	财务管理
经营管理
	3%
	

	
	绩效管理能力
	能够制定售后服务部门各岗位关键业绩指标（KPI），推进绩效考核，分析和总结售后服务人员的绩效达成情况与问题，确定改进计划和措施，通过有效的绩效考核，促进售后服务目标的达成。
	经营管理
人力资源管理
	3%
	

	
	财务管理能力
	了解会计与财务关系；
了解销售工作在资产负债表、现金流量表、损益表中的数据逻辑及关键点。
掌握财务管理分析方法对成本管理与控制的运用。
	财务管理
经营管理
	5%
	

	
	运营管理能力
	熟悉不同汽车品牌本部门业务的专业知识；
熟悉本业务流程上下游专业知识和运作特点；
熟悉本业务国内不同汽车供应商、经销商的运作特点和竞手状况。
了解国内外营销企业最新发展趋势和动态。
能够在售后服务部门每天、每周、每月、每季、每年的售后服务工作中，进行有序、规范按规律进行运营。掌握每一周期工作重点，知道运营周期过程中干什么、怎么干、怎么能干好。
 (
表
8
（续）
)指导培养团队独立完成工作任务。
充分理解和执行汽车供应商关于售后服务工作及备品工作的规定，售后服务业绩在同品牌企业中表现良好。
	营销
经营管理
人力资源管理
	6%
	

	业务管理能力
	销售管理
	熟悉销售管理流程。
做好新客户与售后服务相关人员的对接。
推进与销售部门合作实现组合营销，促进销量提升。
	营销
财务管理
供需保障
商品
互联网应用知
	5%
	22%

	
	售后服务管理
	贯彻执行售后服务管理流程，提高执行力，不断完善流程细节。
贯彻执行备品管理流程。
贯彻执行安全生产相关规定，执行环保相关要求。为员工创造良好的安全环保环境。
采取有效措施，不断提升部门人员技术水平，和工作效率。
采取有效措施，不断提升部门人员质量意识，提高工作质量和维修质量，保证一次修复率。
采取有效措施，做好客户投诉和索赔工作，提高客户满意度，培养客户忠诚度。
充分理解和运用汽车供应商关于售后服务及备品方面相关政策。
	营销
财务管理
人力资源管理
商品
互联网应用
法律
	10%
	

	
	营销企划
	熟悉营销企划流程。
组织企划好不同季节客户关心活动，在提高客户满意度同时，做好服务，以服务促进销售。
能为提升售后服务客户检验的企划工作，提出自己建议。
	营销
互联网应用
	2%
	

	
	客户关系
	熟悉客户关系管理流程。
在售后服务过程中，提升客户体验的满意度，提高客户掌握率、转介率、本品牌置换率，培养忠诚客户。
	营销
互联网应用
	3%
	

	
	关联服务
	熟悉关联服务流程。
推进关联服务在售后服务过程中的拓展。
能够通过关联服务业务实现组合营销，促进销量提升和售后客户满意度。
	营销
互联网应用
	2%
	

	团队建设能力
	组织设计人员配备
	能够按售后服务工作要求设计和配备人力资源，形成高效团队。
	营销
人力资源管理
	4%
	12%

	
	建立人才成长机制
	建立售后服务管理、专家人才成长双通道，让每个人才都有成长空间，推进售后服务人才成长标准、流程、方法和评定工具的实施，能培养合格继任者。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	学习培训
	培养学习风气，强化售后服务专业培训和提升培训，组织售后服务人员参加相对应的培训与认证活动，提升售后服务人员的售后服务能力。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	文化建设
	能够推进企业文化建设，培养团队精神，建立尊重、和谐团队关系，增强团队的凝聚力、战斗力。
	营销
人力资源管理
	2%
	

	风险管理能力
	安全
	遵守国家法律法规安全生产规定，在售后服务过程中，防止意外事故发生，制定预案，以最低成本达到预定目标。
	法律
	2%
	9%

	
	环境保护
	遵守国家环境保护的法律、法规，培养员工环境保护意识，在售后服务活动中，不破坏生态和环境。
	法律
	2%
	

	
	市场风险管理
	 (
表
8
（续）
)收集市场信息，做好售后服务风险预测，制定有效预案，建立防范机制，以最低成本达到预定目标。
	营销
经营管理
法律
	3%
	

	
	公共关系
	在售后服务过程中，树立良好的企业品牌形象，提高日常公共关系主动维系和危机防范意识。
	营销
法律
	2%
	

	基础管理能力
	制定规章制度
	建立完善科学有效的售后服务及与售后服务相关联的规章制度，并使团队认真遵守和执行。
	营销
财务管理
经营管理
人力资源管理
互联网应用
法律
	3%
	13%

	
	编制工作流程
	编制售后服务及与售后服务相关联的工作流程，完善细节，并使团队认真执行。
	营销
财务管理
经营管理
人力资源管理
互联网应用
	3%
	

	
	推进科学方法
采用先进工具
	与时俱进，推进科学方法在售后服务工作中的使用，推进互联网在售后服务信息化过程中的应用，并监控和完善使用效果。
	营销
财务管理
经营管理
人力资源管理
互联网应用
	3%
	

	
	建立体系能力
	结合售后服务工作的全过程、全方位的需求，建立保证售后服务工作不断进步提高的体系能力，并在实施中不断完善。
	营销
财务管理
经营管理
人力资源管理
互联网应用
法律
	4%
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汽车经销企业客户关系管理职能经理人岗位标准详见表9：
表9客户关系管理职能经理人岗位标准
	岗位能力
	工作内容
	能力要求
	专业知识
	建议权重

	领导能力
	开启愿景
	能提出客户关系部门前景和发展方向，激起客户关系部门员工信心和激情，为实现梦想而拼搏奋斗。
	营销
人力资源管理
	2%
	19%

	
	决策关键
	在客户关系管理中能分析、比较、优化做出正确决策，勇于担当。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	改善创新
	带领客户关系团队坚持持续改善，追求不断进取和创新，取得新成就。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	组织协调
	根据工作需要组织本部门业务运作，合理配置相关资源，协调好内部关系，带领员工实现工作目标，并对目标的实现做出主要贡献。
	营销
人力资源管理
	4%
	

	
	沟通合作
	开展工作中，要积极进行有效沟通，解决本部门业务运营中出现的问题，形成共识，善于促进各方合作，实现共赢。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	率众同行
	及时解决目标实现过程中的各种问题，以自身影响力指导和带领团队共同前进。
	营销
人力资源管理
	4%
	

	经营管理能力
	目标管理能力
	根据企业年度方针，制定客户关系部门方针，分解落实年度客户关系计划，制定实现计划的有效措施，对客户关系目标的实现负责。
	营销
经营管理
	8%
	25%

	
	预算管理能力
	根据企业年度方针，对客户关系活动和相应财务结果进行充分全面预测和 (
表
9
（续）
)筹划，并通过对执行过程的监控，将实际完成情况与预算目标不断对照和分析，从而指导客户关系工作的改善和调整，更好实现预算目标。
	财务管理
经营管理
	3%
	

	
	绩效管理能力
	能够制定客户关系部门各岗位关键业绩指标（KPI），推进绩效考核，分析和总结客户关系人员的绩效达成情况与问题，确定改进计划和措施。
	经营管理
人力资源管理
	3%
	

	
	财务管理能力
	了解会计与财务关系；
了解销售工作在资产负债表、现金流量表、损益表中的数据逻辑及关键点。
掌握财务管理分析方法对成本管理与控制的运用。
	财务管理
经营管理
	5%
	

	
	运营管理能力
	了解本品牌、本部门业务的专业知识；
了解本品牌、本区域运营现状与目标客户群特点；
了解本区域、本部门业务相关的竞品竞手状况。
能够在客户关系部门每天、每周、每月、每季、每年的客户关系工作中，进行有序、规范按规律进行运营。掌握每一周期工作重点，知道在运营周期过程中干什么、怎么干。
理解和执行汽车供应商关于经营工作的相关规定。
	营销
经营管理
人力资源管理
	6%
	

	业务管理能力
	销售管理
	了解销售流程；
做好新客户信息资料的对接，提升客户转介率和本品牌置换率。
	营销
互联网应用
	3%
	22%

	
	售后服务管理
	了解售后服务流程；
维系老客户的资料和信息；
提升客户掌握率。
	营销
互联网应用
	5%
	

	
	营销企划
	了解营销企划流程。
企划好客户在销售和售后服务过程中的良好体验，提升满意度，培养忠诚度。
	营销
互联网应用
	2%
	

	
	客户关系
	贯彻执行客户关系管理流程。
做好客户信息和数据管理。
做好客户分级管理。
开展好客户爱心养护课堂活动，让客户更多掌握养护知识。
组织协调客户投诉处理，应对重大投诉和突发状况，及时处理纠纷。
推进客户俱乐部活动。
理解和执行汽车供应商关于经营工作相关规定。
	营销
互联网应用
法律
	10%
	

	
	关联服务
	了解关联服务流程。
把为客户提供关联服务作为开展相关工作的指导思想。
	营销
互联网应用
	2%
	

	团队建设能力
	组织设计人员配备
	能够按客户关系工作要求设计和配备人力资源。
	营销
人力资源管理
	4%
	12%

	
	建立人才成长机制
	建立客户关系管理、专家人才成长双通道，让更多人才有成长空间，参与制定客户关系人才成长标准、流程、方法和评定工具。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	学习培训
	培养学习风气，强化客户关系管理专业培训，组织客户关系人员参加相对应的培训与认证活动，提升客户关系人员的客户关系维系能力。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	文化建设
	能够推进企业文化建设，培养团队精神，建立尊重、和谐的团队关系。
	营销
人力资源管理
	2%
	

	风险管理能力
	安全
	遵守国家法律法规安全生产规定，在客户关系管理过程中，防止意外事故发生，制定预案，以最低成本达到预定目标。
	法律
	2%
	9%

	
	环境保护
	遵守国家关于环境保护的法律、法规，在客户关系活动中不破坏生态和环 (
表
9
（续）
)境。
	法律
	2%
	

	
	市场风险管理
	收集市场信息，做好客户关系风险预测，制定预案，以最低成本达到预定目标。
	营销
经营管理
	3%
	

	
	公共关系
	在客户关系管理过程中，树立良好的企业品牌形象，提高日常公共关系主动维护和危机防范意识。
	营销
法律
	2%
	

	基础管理能力
	制定规章制度
	建立完善客户关系及与客户关系相关联的规章制度。
	营销
财务管理
经营管理
人力资源管理
互联网应用
法律
	3%
	13%

	
	编制工作流程
	编制客户关系及与客户关系相关联的工作流程。
	营销
财务管理
经营管理
人力资源管理
互联网应用
	3%
	

	
	推进科学方法
采用先进工具
	与时俱进，推进科学方法在客户关系管理过程中的使用，推进互联网在客户关系信息化过程中的应用。
	营销
财务管理
经营管理
人力资源管理
互联网应用
	3%
	

	
	建立体系能力
	结合客户关系管理工作的全过程、全方位的需求，建立保证客户关系工作不断提高的体系能力。
	营销
财务管理
经营管理
人力资源管理
互联网应用
法律
	4%
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汽车经销企业高级客户关系管理职能经理人岗位标准详见表10：	
表10高级客户关系管理职能经理人岗位标准
	岗位能力
	工作内容
	能力要求
	专业知识
	建议权重

	领导能力
	开启愿景
	根据企业发展愿景，提出部门前景和发展方向，激起客户关系部门员工信心和激情，为实现梦想而拼搏奋斗。
	营销
人力资源管理
	2%
	19%

	
	决策关键
	在客户关系管理中，能理性分析、优化及时做出正确决策，勇于担当。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	改善创新
	带领客户关系团队坚持持续改善，追求不断进取和创新，提出新方案，取得新成就。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	组织协调
	根据客户关系目标的需要，科学合理配置相关资源，协调好内部关系，解决部门日常管理运营中的疑难问题及内、外部资源协调问题，带领员工更好实现工作目标，对目标实现做出显著贡献。
	营销
人力资源管理
	4%
	

	
	沟通合作
	开展工作中，要积极进行部门内、外有效沟通，解决本部门业务运营中出现的问题，形成共识，善于促进内外各方积极合作，实现共赢。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	率众同行
	有效解决客户关系目标实现过程中的各种问题，以自身影响力，指导和带领团队共同前进，能培养典型，输出优秀管理案例，提升团队整体能力。
	营销
人力资源管理
	4%
	

	经营管理能力
	目标管理能力
	根据企业中长期规划能制定本部门中长期发展计划。根据企业年度方针， (
表
10
（续）
)制定客户关系部门方针，分解落实到每个岗位上，对年度客户关系计划的完成制定有效措施，提高计划完成率，对客户关系目标的实现负责。
	营销
经营管理
	8%
	25%

	
	预算管理能力
	根据企业年度方针，对客户关系活动和相应财务结果进行充分全面预测和筹划，并通过对执行过程的监控，将实际完成情况与预算目标不断对照和分析，从而指导客户关系工作的改善和调整，保证预算目标的实现。
	财务管理
经营管理
	3%
	

	
	绩效管理能力
	能够制定客户关系部门各岗位关键业绩指标（KPI），推进绩效考核，分析和总结客户关系人员的绩效达成情况与问题，确定改进计划和措施，通过有效的绩效考核，促进客户关系目标的达成。
	经营管理
人力资源管理
	3%
	

	
	财务管理能力
	了解会计与财务关系；
了解销售工作在资产负债表、现金流量表、损益表中的数据逻辑及关键点。
掌握财务管理分析方法对成本管理与控制的运用。
	财务管理
经营管理
	5%
	

	
	运营管理能力
	熟悉不同汽车品牌本部门业务的专业知识；
熟悉本业务流程上下游专业知识和运作特点；
熟悉本业务国内不同汽车供应商、经销商的运作特点和竞手状况。
了解国内外营销企业最新发展趋势和动态。
能够在客户关系部门每天、每周、每月、每季、每年的客户关系工作中，进行有序、规范按规律进行运营，掌握每一周期工作重点，知道运营周期过程中干什么、怎么干、怎么能干好。
指导培养团队独立完成工作任务。
充分理解和执行汽车供应商关于客户关系工作的规定，客户关系业绩在同品牌企业中表现良好。
	营销
经营管理
人力资源管理
	6%
	

	业务管理能力
	销售管理
	熟悉销售流程。
做好新客户信息资料的对接，提升客户转介率、本品牌置换率。
	营销
互联网应用知
	3%
	22%

	
	售后服务管理
	熟悉售后服务流程。
提升客户掌握率。
	营销
互联网应用
法律
	5%
	

	
	营销企划
	熟悉营销企划流程。
企划好客户在销售和售后服务过程中的良好体验，提升满意度，培养忠诚度。
	营销
互联网应用
	2%
	

	
	客户关系
	贯彻执行客户关系管理流程，提高执行力，不断完善流程细节。
做好客户信息和数据管理，通过数据分析，找出客户维系的新建议、新方案。
做好客户分级管理，通过分级管理，更好推出培养忠诚客户有效措施。
开展好客户爱心养护课堂活动，让客户更多掌握养护知识，不断完善安心养护课堂内容和方式。
组织协调客户投诉处理，应对重大投诉和突发状况，及时处理纠纷。
推进客户俱乐部活动。
充分理解和运用汽车供应商关于客户关系管理方面相关政策。
	营销
互联网应用
法律
	10%
	

	
	关联服务
	熟悉关联服务流程。
把为客户提供优质服务作为开展关联服务工作的指导思想。
	营销
互联网应用
	2%
	

	团队建设能力
	组织设计人员配备
	能够按客户关系工作要求设计和配备人力资源，形成高效团队。
	营销
人力资源管理
	4%
	12%

	
	建立人才成长机制
	建立客户关系管理、专家人才成长双通道，让每个人才都有成长空间，推 (
表
10
（续）
)进客户关系人才成长标准、流程、方法和评定工具的实施，能培养合格继任者。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	学习培训
	培养学习风气，强化客户关系专业培训和提升培训，组织客户关系人员参加相对应的培训与认证活动，提升客户关系人员的客户关系管理能力。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	文化建设
	能够推进企业文化建设，培养团队精神，建立尊重、和谐团队关系，增强团队的凝聚力、战斗力。
	营销
人力资源管理
	2%
	

	风险管理能力
	安全
	遵守国家法律法规安全生产规定，在客户关系管理过程中，防止意外事故发生，制定预案，以最低成本达到预定目标。
	法律
	2%
	9%

	
	环境保护
	遵守国家环境保护法律、法规，培养员工环境保护意识，在客户关系维系活动中，不破坏生态和环境。
	法律
	2%
	

	
	市场风险管理
	收集市场信息，做好客户关系风险预测，制定有效预案，建立防范机制，以最低成本达到预定目标。
	营销
经营管理
法律
	3%
	

	
	公共关系
	在客户关系维系过程中，树立良好的企业品牌形象，提高日常公共关系主动维系和危机防范意识。
	营销
法律
	2%
	

	基础管理能力
	制定规章制度
	建立完善科学有效的客户关系管理及与客户关系管理相关联的规章制度，并使团队认真遵守和执行。
	营销
财务管理
经营管理
人力资源管理
互联网应用
法律
	3%
	13%

	
	编制工作流程
	编制客户关系管理及与客户关系管理相关联的工作流程，完善细节，并使团队执行。
	营销
财务管理
经营管理
人力资源管理
互联网应用
	3%
	

	
	推进科学方法
采用先进工具
	与时俱进，推进科学方法在客户关系管理工作中的使用，推进互联网在客户关系信息化过程中的应用，并监控和完善使用效果。
	营销
财务管理
经营管理
人力资源管理
互联网应用
	3%
	

	
	建立体系能力
	结合客户关系管理工作的全过程、全方位的需求，建立保证客户关系管理工作不断进步提高的体系能力，并在实施中不断完善。
	营销
财务管理
经营管理
人力资源管理
互联网应用
法律
	4%
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汽车经销企业营销企划职能经理人岗位标准详见表11：
表11营销企划职能经理人岗位标准
	岗位能力
	工作内容
	能力要求
	专业知识
	建议权重

	领导能力
	开启愿景
	能提出营销企划部门前景和发展方向，激起营销企划员工信心和激情，为实现梦想而拼搏奋斗。
	营销
人力资源管理
	2%
	19%

	
	决策关键
	在营销企划管理中能分析、比较、优化做出正确决策，勇于担当。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	改善创新
	 (
表
11
（续）
)带领营销企划团队坚持持续改善，追求不断进取和创新，取得新成就。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	组织协调
	根据工作需要组织本部门业务运作，合理配置相关资源，协调好内部关系，带领员工实现工作目标，并对目标的实现做出主要贡献。
	营销
人力资源管理
	4%
	

	
	沟通合作
	开展工作中，要积极进行有效沟通，解决本部门业务运营中出现的问题，形成共识，善于促进各方合作，实现共赢。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	率众同行
	及时解决目标实现过程中的各种问题，以自身影响力指导和带领团队共同前进。
	营销
人力资源管理
	4%
	

	经营管理能力
	目标管理能力
	根据企业年度方针，制定营销企划部门方针，分解落实年度营销企划计划，制定实现计划的有效措施，对营销企划目标的实现负责。
	营销
经营管理
	8%
	25%

	
	预算管理能力
	根据企业年度方针，对营销企划活动和相应财务结果进行充分全面预测和筹划，并通过对执行过程的监控，将实际完成情况与预算目标不断对照和分析，从而指导营销企划工作的改善和调整，更好实现预算目标。
	财务管理
经营管理
	3%
	

	
	绩效管理能力
	能够制定营销企划部门各岗位关键业绩指标（KPI），推进绩效考核，分析和总结营销企划人员的绩效达成情况与问题，确定改进计划和措施。
	经营管理
人力资源管理
	3%
	

	
	财务管理能力
	了解会计与财务关系；
了解销售工作在资产负债表、现金流量表、损益表中的数据逻辑及关键点。
掌握财务管理分析方法对成本管理与控制的运用。
	财务管理
经营管理
	5%
	

	
	运营管理能力
	了解本品牌、本部门业务的专业知识；
了解本品牌、本区域运营现状与目标客户群特点；
了解本区域、本部门业务相关的竞品竞手状况。
能够在营销企划部门每天、每周、每月、每季、每年的营销企划工作中，进行有序、规范按规律进行运营，掌握每一周期工作重点，知道在运营周期过程中干什么、怎么干。
理解和执行汽车供应商关于经营工作的相关规定。
	营销
经营管理
人力资源管理
	6%
	

	业务管理能力
	销售管理
	了解销售流程；
了解销售目标和计划。
	营销
商品
互联网应用
	5%
	22%

	
	售后服务管理
	了解售后服务流程；
了解售后服务目标和计划。
	营销
互联网应用
	3%
	

	
	营销企划
	贯彻落实营销企划管理流程。
维护品牌统一形象。
做好市场调研、市场分析、市场预测工作，根据销售计划和市场变化，企划有效的市场促销活动、巡展活动、车展活动、店内促销活动，实现目标集客量。
企划好广告宣传、软文宣传，提高宣传推广效果。
推进新媒体和互联网营销，增加集客量和提升品牌影响力。
理解和运用汽车供应商关于营销企划、广告宣传方面相关政策。
	营销
财务管理
商品
互联网应用
法律
	10%
	

	
	客户关系
	了解客户关系管理流程。
	营销
互联网应用
	2%
	

	
	关联服务
	了解关联服务流程。
企划好关联服务方面组合营销方案。
	营销
互联网应用
	2%
	

	团队建设能力
	组织设计 (
表
11
（续）
)人员配备
	能够按营销企划工作要求设计和配备人力资源。
	营销
人力资源管理
	4%
	12%

	
	建立人才成长机制
	建立营销企划管理、专家人才成长双通道，让更多人才有成长空间，参与制定营销企划人才成长标准、流程、方法和评定工具。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	学习培训
	培养学习风气，强化营销企划专业培训，组织营销企划人员参加相对应的培训与认证活动，提升营销企划人员的营销企划能力。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	文化建设
	能够推进企业文化建设，培养团队精神，建立尊重、和谐的团队关系。
	营销
人力资源管理
	2%
	

	风险管理能力
	安全
	遵守国家法律法规安全生产规定，在营销企划过程中，防止意外事故发生，制定预案，以最低成本达到预定目标。
	法律
	2%
	9%

	
	环境保护
	遵守国家关于环境保护的法律、法规，在营销企划活动中不破坏生态和环境。
	法律
	2%
	

	
	市场风险管理
	收集市场信息，做好营销企划风险预测，制定预案，以最低成本达到预定目标。
	营销
经营管理
	3%
	

	
	公共关系
	在营销企划过程中，树立良好的企业品牌形象，提高日常公共关系主动维护和危机防范意识。
	营销
法律
	2%
	

	基础管理能力
	制定规章制度
	建立完善营销企划及与营销企划相关联的规章制度。
	营销
财务管理
经营管理
人力资源管理
互联网应用
法律
	3%
	13%

	
	编制工作流程
	编制营销企划及与营销企划相关联的工作流程。
	营销
财务管理
经营管理
人力资源管理
互联网应用
	3%
	

	
	推进科学方法
采用先进工具
	与时俱进，推进科学方法在营销企划过程中的使用，推进互联网在营销企划信息化过程中的应用。
	营销
财务管理
经营管理
人力资源管理
互联网应用
	3%
	

	
	建立体系能力
	结合营销企划工作的全过程、全方位的需求，建立保证营销企划工作不断提高的体系能力。
	营销
财务管理
经营管理
人力资源管理
互联网应用
法律
	4%
	


[bookmark: _Toc423684940][bookmark: _Toc372806553][bookmark: _Toc372806549]汽车经销企业高级营销企划职能经理人岗位标准
汽车经销企业高级营销企划职能经理人岗位标准详见表12：
表12高级营销企划职能经理人岗位标准
	岗位能力
	工作内容
	能力要求
	专业知识
	建议权重

	领导能力
	开启愿景
	根据企业发展愿景，提出部门前景和发展方向，激起营销企划员工信心和激情，为实现梦想而拼搏奋斗。
	营销
人力资源管理
	2%
	19%

	
	决策关键
	在营销企划管理中，能理性分析、优化及时做出正确决策，勇于担当。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	改善创新
	 (
表
1
2
（续）
)带领营销企划团队坚持持续改善，追求不断进取和创新，提出新方案，取得新成就。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	组织协调
	根据营销企划目标的需要，科学合理配置相关资源，协调好内部关系，解决部门日常管理运营中的疑难问题及内、外部资源协调问题，带领员工更好实现工作目标，对目标实现做出显著贡献。
	营销
人力资源管理
	4%
	

	
	沟通合作
	开展工作中，要积极进行部门内、外有效沟通，解决本部门业务运营中出现的问题，形成共识，善于促进内外各方积极合作，实现共赢。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	率众同行
	有效解决营销企划目标实现过程中的各种问题，以自身影响力，指导和带领团队共同前进，能培养典型，输出优秀管理案例，提升团队整体能力。
	营销
人力资源管理
	4%
	

	经营管理能力
	目标管理能力
	根据企业中长期规划能制定本部门中长期发展计划，根据企业年度方针，制定营销企划部门方针，分解落实到每个岗位上，对年度营销企划计划的完成制定有效措施，提高计划完成率，对营销企划目标的实现负责。
	营销
经营管理
供需保障
商品
	8%
	25%

	
	预算管理能力
	根据企业年度方针，对营销企划活动和相应财务结果进行充分全面预测和筹划，并通过对执行过程的监控，将实际完成情况与预算目标不断对照和分析，从而指导营销企划工作的改善和调整，保证预算目标的实现。
	财务管理
经营管理
	3%
	

	
	绩效管理能力
	能够制定营销企划部门各岗位关键业绩指标（KPI），推进绩效考核，分析和总结营销企划人员的绩效达成情况与问题，确定改进计划和措施，通过有效的绩效考核，促进营销企划目标的达成。
	经营管理
人力资源管理
	3%
	

	
	财务管理能力
	了解会计与财务关系；
了解销售工作在资产负债表、现金流量表、损益表中的数据逻辑及关键点。
掌握财务管理分析方法对成本管理与控制的运用。
	财务管理
经营管理
	5%
	

	
	运营管理能力
	熟悉不同汽车品牌本部门业务的专业知识；
熟悉本业务流程上下游专业知识和运作特点；
熟悉本业务国内不同汽车供应商、经销商的运作特点和竞手状况。
了解国内外营销企业最新发展趋势和动态。
能够在营销企划部门每天、每周、每月、每季、每年的营销企划工作中，进行有序、规范按规律进行运营，掌握每一周期工作重点，知道运营周期过程中干什么、怎么干、怎么能干好。
指导培养团队独立完成工作任务。
充分理解和执行汽车供应商关于营销企划工作的规定，营销企划业绩在同品牌企业中表现良好。
	营销
经营管理
人力资源管理
	6%
	

	业务管理能力
	销售管理
	熟悉销售流程。
熟悉销售目标和计划。
	营销
商品
互联网应用
	5%
	22%

	
	售后服务管理
	熟悉售后服务流程。
熟悉售后服务目标和计划。
	营销
互联网应用
	3%
	

	
	营销企划
	贯彻落实营销企划管理流程，提高执行力，不断完善流程细节。
维护品牌统一形象。
做好市场调研、市场分析、市场预测工作，做出指导实际工作的建议和方案。
根据销售计划和市场变化，企划有效的市场促销活动、巡展活动、车展活动、店内促销活动，实现目标集客量，使每次活动不断有新的创意和新的效果。
 (
表
1
2
（续）
)企划好广告宣传、软文宣传，提高宣传推广效果。
[bookmark: _GoBack]推进新媒体和互联网营销，增加集客量和提升品牌影响力。
充分理解和运用汽车供应商关于营销企划、广告宣传方面相关政策。
	营销
财务管理
商品
互联网应用
法律
	10%
	

	
	客户关系
	熟悉客户关系管理流程。
	营销
互联网应用
	2%
	

	
	关联服务
	熟悉关联服务流程。
企划好关联服务方面组合营销方案。
	营销
互联网应用
	2%
	

	团队建设能力
	组织设计人员配备
	能够按营销企划工作要求设计和配备人力资源，形成高效团队。
	营销
人力资源管理
	4%
	12%

	
	建立人才成长机制
	建立营销企划管理、专家人才成长双通道，让每个人才都有成长空间，推进营销企划人才成长标准、流程、方法和评定工具的实施，能培养合格继任者。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	学习培训
	培养学习风气，强化营销企划专业培训和提升培训，组织营销企划人员参加相对应的培训与认证活动，提升营销企划人员的营销企划能力。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	文化建设
	能够推进企业文化建设，培养团队精神，建立尊重、和谐团队关系，增强团队的凝聚力、战斗力。
	营销
人力资源管理
	2%
	

	风险管理能力
	安全
	遵守国家法律法规安全生产规定，在营销企划过程中，防止意外事故发生，制定预案，以最低成本达到预定目标。
	法律
	2%
	9%

	
	环境保护
	遵守国家关于环境保护的法律、法规，培养员工环境保护意识，在营销企划活动中，不破坏生态和环境。
	法律
	2%
	

	
	市场风险管理
	收集市场信息，做好营销企划风险预测，制定有效预案，建立防范机制，以最低成本达到预定目标。
	营销
经营管理
法律
	3%
	

	
	公共关系
	在营销企划过程中，树立良好的企业品牌形象，提高日常公共关系主动维系和危机防范意识。
	营销
法律
	2%
	

	基础管理能力
	制定规章制度
	建立完善科学有效的营销企划及与营销企划相关联的规章制度，并使团队认真遵守和执行。
	营销
财务管理
经营管理
人力资源管理
互联网应用
法律
	3%
	13%

	
	编制工作流程
	编制营销企划及与营销企划相关联的工作流程，完善细节，并使团队执行。
	营销
财务管理
经营管理
人力资源管理
互联网应用
	3%
	

	
	推进科学方法
采用先进工具
	与时俱进，推进科学方法在营销企划工作中的使用，推进互联网在营销企划信息化过程中的应用，并监控和完善使用效果。
	营销
财务管理
经营管理
人力资源管理
互联网应用
	3%
	

	
	建立体系能力
	结合营销企划工作的全过程、全方位的需求，建立保证营销企划工作不断进步提高的体系能力，并在实施中不断完善。
	营销
财务管理
经营管理
人力资源管理
互联网应用
法律
	4%
	


[bookmark: _Toc423684941]汽车经销企业关联业务职能经理人岗位标准
汽车经销企业关联业务职能经理人岗位标准详见表13：
表13 关联业务职能经理人岗位标准
	岗位能力
	工作内容
	能力要求
	专业知识
	建议权重

	领导能力
	开启愿景
	能提出关联服务部门前景和发展方向，激起关联服务员工信心和激情，为实现梦想而拼搏奋斗。
	营销
人力资源管理
	2%
	19%

	
	决策关键
	在关联服务管理中能分析、比较、优化做出正确决策，勇于担当。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	改善创新
	带领关联服务团队坚持持续改善，追求不断进取和创新，取得新成就。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	组织协调
	根据工作需要组织本部门业务运作，合理配置相关资源，协调好内部关系，带领员工实现工作目标，并对目标的实现做出主要贡献。
	营销
人力资源管理
	4%
	

	
	沟通合作
	开展工作中，要积极进行有效沟通，解决本部门业务运营中出现的问题，形成共识，善于促进各方合作，实现共赢。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	率众同行
	及时解决目标实现过程中的各种问题，以自身影响力指导和带领团队共同前进。
	营销
人力资源管理
	4%
	

	经营管理能力
	目标管理能力
	根据企业年度方针，制定关联服务部门方针，分解落实年度关联服务计划，制定实现计划的有效措施，对关联服务目标的实现负责。
	营销
经营管理
	8%
	25%

	
	预算管理能力
	根据企业年度方针，对关联服务活动和相应财务结果进行充分全面预测和筹划，并通过对执行过程的监控，将实际完成情况与预算目标不断对照和分析，从而指导关联服务工作的改善和调整，更好实现预算目标。
	财务管理
经营管理
	3%
	

	
	绩效管理能力
	能够制定关联服务部门各岗位关键业绩指标（KPI），推进绩效考核，分析和总结关联业务人员的绩效达成情况与问题，确定改进计划和措施。
	营销
经营管理
人力资源管理
	3%
	

	
	财务管理能力
	了解会计与财务关系；
了解销售工作在资产负债表、现金流量表、损益表中的数据逻辑及关键点。
掌握财务管理分析方法对成本管理与控制的运用。
	财务管理
经营管理
	5%
	

	
	运营管理能力
	了解本品牌、本部门业务的专业知识；
了解本品牌、本区域运营现状与目标客户群特点；
了解本区域、本部门业务相关的竞品竞手状况。
能够在关联服务部门每天、每周、每月、每季、每年的关联服务工作中，进行有序、规范按规律进行运营，掌握每一周期工作重点，知道在运营周期过程中干什么、怎么干。
理解和执行汽车供应商关于经营工作的相关规定。
	营销
经营管理
人力资源管理
	6%
	

	业务管理能力
	销售管理
	了解销售流程。
做好对成交客户进行关联服务的对接。
	营销
财务管理
商品
互联网应用
	3%
	22%

	
	售后服务管理
	了解售后服务流程。
做好对老客户进行关联服务的对接。
	营销
互联网应用
	5%
	

	
	营销企划
	了解营销企划流程。
 (
表
13
（续）
)企划好提供关联服务业务的话术和相关活动。
	营销
互联网应用
	2%
	

	
	客户关系
	了解客户关系管理流程。
在为客户提供关联服务过程中，做好客户体验工作。
	营销
互联网应用
	10%
	

	
	关联服务
	贯彻执行关联服务流程。
努力满足客户的个性化要求，提供好消费贷款、保险、精品、二手车、延保等关联服务。
不断改进关联服务的质量，不断拓展关联服务的范围、深度。
与销售和售后服务部门人员保持经常性沟通，实行互动和联动，推进“组合营销”。
理解和运用汽车供应商关于关联服务方面相关政策。
	营销
互联网应用
法律
	2%
	

	团队建设能力
	组织设计人员配备
	能够按关联服务工作要求设计和配备人力资源。
	营销
人力资源管理
	4%
	12%

	
	建立人才成长机制
	建立关联服务管理、专家人才成长双通道，让更多人才有成长空间，参与制定关联服务人才成长标准、流程、方法和评定工具。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	学习培训
	培养学习风气，强化关联服务专业培训，组织关联服务人员参加相对应的培训与认证活动，提升关联服务人员的关联服务能力。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	文化建设
	能够推进企业文化建设，培养团队精神，建立尊重、和谐的团队关系。
	营销
人力资源管理
	2%
	

	风险管理能力
	安全
	遵守国家法律法规安全生产规定，在关联服务过程中，防止意外事故发生，制定预案，以最低成本达到预定目标。
	法律
	2%
	9%

	
	环境保护
	遵守国家关于环境保护的法律、法规，在关联服务活动中不破坏生态和环境。
	法律
	2%
	

	
	市场风险管理
	收集市场信息，做好关联服务风险预测，制定预案，以最低成本达到预定目标。
	营销
经营管理
	3%
	

	
	公共关系
	在关联服务过程中，树立良好的企业品牌形象，提高日常公共关系主动维护和危机防范意识。
	营销
法律
	2%
	

	基础管理能力
	制定规章制度
	建立完善关联服务及与关联服务相关联的规章制度。
	营销
财务管理
经营管理
人力资源管理
互联网应用
法律
	3%
	13%

	
	编制工作流程
	编制关联服务及与关联服务相关联的工作流程。
	营销
财务管理
经营管理
人力资源管理
互联网应用
	3%
	

	
	推进科学方法
采用先进工具
	与时俱进，推进科学方法在关联服务过程中的使用，推进互联网在关联服务信息化过程中的应用。
	营销
财务管理
经营管理
人力资源管理
互联网应用
	3%
	

	
	建立体系能力
	结合关联服务工作的全过程、全方位的需求，建立保证关联服务工作不断提高的体系能力。
	营销
财务管理
经营管理
人力资源管理
互联网应用
法律
	4%
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汽车经销企业高级关联业务职能经理人岗位标准详见表14：
表14高级关联业务职能经理人岗位标准
	岗位能力
	工作内容
	能力要求
	专业知识
	建议权重

	领导能力
	开启愿景
	根据企业发展愿景，提出部门前景和发展方向，激起关联服务员工信心和激情，为实现梦想而拼搏奋斗。
	营销
人力资源管理
	2%
	19%

	
	决策关键
	在关联服务管理中，能理性分析、优化及时做出正确决策，勇于担当。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	改善创新
	带领关联服务团队坚持持续改善，追求不断进取和创新，提出新方案，取得新成就。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	组织协调
	根据关联服务目标的需要，科学合理配置相关资源，协调好内部关系，解决部门日常管理运营中的疑难问题及内、外部资源协调问题。带领员工更好实现工作目标，对目标实现做出显著贡献。
	营销
人力资源管理
	4%
	

	
	沟通合作
	开展工作中，要积极进行部门内、外有效沟通，解决本部门业务运营中出现的问题，形成共识，善于促进内外各方积极合作，实现共赢。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	率众同行
	有效解决关联服务目标实现过程中的各种问题，以自身影响力，指导和带领团队共同前进。能培养典型，输出优秀管理案例，提升团队整体能力。
	营销
人力资源管理
	4%
	

	经营管理能力
	目标管理能力
	根据企业中长期规划能制定本部门中长期发展计划。根据企业年度方针，制定关联服务部门方针，分解落实到每个岗位上，对年度关联服务计划的完成制定有效措施，提高计划完成率，对关联服务目标的实现负责。
	营销
经营管理
商品
	8%
	25%

	
	预算管理能力
	根据企业年度方针，对关联服务活动和相应财务结果进行充分全面预测和筹划，并通过对执行过程的监控，将实际完成情况与预算目标不断对照和分析，从而指导关联服务工作的改善和调整，保证预算目标的实现。
	财务管理
经营管理
	3%
	

	
	绩效管理能力
	能够制定关联服务部门各岗位关键业绩指标（KPI），推进绩效考核，分析和总结关联服务人员的绩效达成情况与问题，确定改进计划和措施，通过有效的绩效考核，促进关联服务目标的达成。
	经营管理
人力资源管理
	3%
	

	
	财务管理能力
	了解会计与财务关系；
了解销售工作在资产负债表、现金流量表、损益表中的数据逻辑及关键点。
掌握财务管理分析方法对成本管理与控制的运用。
	财务管理
经营管理
	5%
	

	
	运营管理能力
	熟悉不同汽车品牌本部门业务的专业知识；
熟悉本业务流程上下游专业知识和运作特点；
熟悉本业务国内不同汽车供应商、经销商的运作特点和竞手状况。
了解国内外营销企业最新发展趋势和动态。
能够在关联服务部门每天、每周、每月、每季、每年的关联服务工作中，进行有序、规范按规律进行运营。掌握每一周期工作重点，知道运营周期过程中干什么、怎么干、怎么能干好。
指导培养团队独立完成工作任务。
充分理解和执行汽车供应商关于关联服务工作的规定，关联服务业绩在同品牌企业中表现良好。
	营销
经营管理
人力资源管理
	6%
	

	业务管理 (
表
14
（续）
)能力
	销售管理
	熟悉销售流程。
做好对成交客户进行关联服务的对接。
	营销
财务管理
商品
互联网应用
	3%
	22%

	
	售后服务管理
	熟悉售后服务流程。
做好老客户进行关联服务的对接。
	营销
互联网应用
	5%
	

	
	营销企划
	熟悉营销企划流程。
企划好提供关联服务业务的话术和相关活动。
	营销
互联网应用
	2%
	

	
	客户关系
	熟悉客户关系管理流程。
在为客户提供关联服务过程中，做好客户体验工作。
	营销
互联网应用
	10%
	

	
	关联服务
	贯彻执行关联服务流程，提高执行力，不断完善流程细节。
充分满足客户的个性化要求，提供好消费贷款、保险、精品、二手车、延保等关联服务。
不断改进关联服务的质量，不断拓展关联服务的范围、深度。
与销售和售后服务部门人员保持经常性沟通，实行互动和联动，推进“组合营销”，使组合营销不断有新的创意、新的效果。
充分理解和执行汽车供应商关于关联服务方面规定。
	营销
互联网应用
法律
	2%
	

	团队建设能力
	组织设计人员配备
	能够按关联服务工作要求设计和配备人力资源，形成高效团队。
	营销
人力资源管理
	4%
	12%

	
	建立人才成长机制
	建立关联服务管理、专家人才成长双通道，让每个人才都有成长空间，推进关联服务人才成长标准、流程、方法和评定工具的实施，能培养合格继任者。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	学习培训
	培养学习风气，强化关联服务专业培训和提升培训，组织关联服务人员参加相对应的培训与认证活动，提升关联服务人员的关联服务能力。
	营销
人力资源管理
	3%
	

	
	文化建设
	能够推进企业文化建设，培养团队精神，建立尊重、和谐团队关系，增强团队的凝聚力、战斗力。
	营销
人力资源管理
	2%
	

	风险管理能力
	安全
	遵守国家法律法规安全生产规定，在关联服务过程中，防止意外事故发生，制定预案，以最低成本达到预定目标。
	法律
	2%
	9%

	
	环境保护
	遵守国家关于环境保护的法律、法规，培养员工环境保护意识，在关联服务活动中，不破坏生态和环境。
	法律
	2%
	

	
	市场风险管理
	收集市场信息，做好关联服务风险预测，制定有效预案，建立防范机制，以最低成本达到预定目标。
	营销
经营管理
法律
	3%
	

	
	公共关系
	在关联服务过程中，树立良好的企业品牌形象，提高日常公共关系主动维系和危机防范意识。
	营销
法律
	2%
	

	基础管理能力
	制定规章制度
	建立完善科学有效的关联服务及与关联服务相关联的规章制度，并使团队认真遵守和执行。
	营销
财务管理
经营管理
人力资源管理
互联网应用
法律
	3%
	13%

	
	编制工作流程
	编制关联服务及与关联服务相关联的工作流程，完善细节，并使团队认真执行。
	营销
财务管理
经营管理
人力资源管理
互联网应用
	3%
	

	
	推进科学方法
 (
表
14
（续）
)采用先进工具
	与时俱进，推进科学方法在关联服务工作中的使用，推进互联网在关联服务信息化过程中的应用，并监控和完善使用效果。
	营销
财务管理
经营管理
人力资源管理
互联网应用
	3%
	

	
	建立体系能力
	结合关联服务工作的全过程、全方位的需求，建立保证关联服务工作不断进步提高的体系能力，并在实施中不断完善。
	营销
财务管理
经营管理
人力资源管理
互联网应用
法律
	4%
	


[bookmark: _Toc423684943]申请条件
[bookmark: _Toc372806558][bookmark: _Toc372819260][bookmark: _Toc423600924][bookmark: _Toc423684944]申请汽车经销企业职能经理人应具备以下任一条件：
取得大学专科学历证书后，连续从事本职能工作3年以上，其中1年以上本职能及相关管理工作经验；且完成本职能经理人正规培训达到规定标准学时数，并取得结业证书。
取得大学本科学历证书后，连续从事本职能工作2年以上，其中1年以上本职能及相关管理工作经验，且完成本职能经理人正规培训达到规定标准学时数，并取得结业证书。
取得大学专科学历证书后，连续从事本职能工作4年以上，其中2年以上本职能及相关管理工作经验。
取得大学本科学历证书后，连续从事本职能工作3年以上，其中1年以上本职能及相关管理工作经验。
连续从事本职能工作6年以上，其中2年以上相关管理工作经验。
[bookmark: _Toc372806559][bookmark: _Toc372819261][bookmark: _Toc423600925][bookmark: _Toc423684945]申请汽车经销企业总经理应具备以下任一条件：
取得本职业高级职能经理人证书后，连续从事本职业相关管理工作2年以上，经行业总经理正规培训达到规定标准学时数，并取得证书。
取得本职业高级职能经理人证书后，连续从事本职业相关管理工作3年以上。
取得本职业职能经理人证书后，连续从事本职业及相关管理工作4年以上，经行业总经理正规培训达到规定标准学时数，并取得证书。
取得大学专科学历证书后，连续从事本职业相关工作9年以上，其中担任经销企业职能部门经理4年以上，且完成行业总经理正规培训达到规定标准学时数，并取得结业证书。
取得大学本科学历证书后，连续从事本职业工作7年以上，其中4年以上本职业及相关管理工作经验，且完成行业总经理正规培训达到规定标准学时数，并取得结业证书。
连续从事本职能工作10年以上，其中从事本职能及相关管理工作5年以上。完成行业总经理正规培训达到规定标准学时数，并取得结业证书。
[bookmark: _Toc372806560][bookmark: _Toc372819262][bookmark: _Toc423600926][bookmark: _Toc423684946]申请汽车经销企业高级职能经理人应具备以下任一条件：
取得汽车经销企业职能经理人证书后，连续从事本职能及相关管理工作3年以上。
取得汽车经销企业职能经理人证书后，连续从事本职能工作2年以上，经本职能高级职能经理人正规培训达到规定标准学时数，并取得证书。
取得大学专科学历证书后，连续从事本职能相关工作6年以上，其中3年以上本职能及相关管理工作经验，且完成高级职能经理人正规培训达到规定标准学时数，并取得结业证书。
取得大学本科学历证书后，连续从事本职能相关工作4年以上，其中2年以上本职能及相关管理工作经验，且完成高级职能经理人正规培训达到规定标准学时数，并取得结业证书。
取得大学专科学历证书后，连续从事本职能工作7年以上，其中3年以上本职能及相关管理工作经验。
取得大学本科学历证书后，连续从事本职能相关工作5年以上，其中3年以上本职业及相关管理工作经验。
连续从事本职能相关工作8年以上，其中从事本职能及相关管理工作5年以上。完成高级职能经理人正规培训达到规定标准学时数，并取得结业证书。
[bookmark: _Toc372806561][bookmark: _Toc372819263][bookmark: _Toc423600927][bookmark: _Toc423684947]申请汽车经销企业高级总经理应具备以下条件的第一条及其余条件的任一条件：
所负责经营的汽车经销企业连续2个年度或累积3个年度在同品牌综合考核中排名全国前50%以内。
取得行业总经理证书后，连续从事本职业及相关管理工作3年以上。
取得行业总经理证书后，连续从事本职业及相关管理工作2年以上，经行业高级总经理正规培训达到规定标准学时数，并取得证书。
取得本职业高级职能经理人证书后，连续从事本职业相关管理工作5年以上，其中总经理工作3年以上。经行业高级总经理正规培训达到规定标准学时数，并取得证书。
取得大学专科学历证书后，连续从事本职业工作12年以上，其中担任经销企业职能经理3年以上，总经理4年以上。完成行业总经理正规培训达到规定标准学时数，并取得结业证书。
取得大学专科以上学历证书后，连续从事行业相关工作13年以上，其中经销企业职能经理3年以上，经销企业总经理5年以上。
取得大学本科以上学历证书后连续从事本职业工作10年以上，其中担任经销企业职能经理3年以上，总经理3年以上。完成行业总经理正规培训达到规定标准学时数，并取得结业证明。
[bookmark: _Toc318472630][bookmark: _Toc323812628][bookmark: _Toc423684948]考评办法
[bookmark: _Toc372806563][bookmark: _Toc372819265][bookmark: _Toc423600929][bookmark: _Toc423684949]资质评价采取全国统一命题、统一考试方式，每年两次。
[bookmark: _Toc372806564][bookmark: _Toc372819266][bookmark: _Toc423600930][bookmark: _Toc423684950]高级职业经理人评价采用笔试、心理素质测评、面试与业绩评价等评价方式。
[bookmark: _Toc372806565][bookmark: _Toc372819267][bookmark: _Toc423600931][bookmark: _Toc423684951]职业经理人评价采用笔试、心理素质测评与业绩评价等评价方式。
[bookmark: _Toc372806566][bookmark: _Toc372819268][bookmark: _Toc423600932][bookmark: _Toc423684952]报考对象可参加有关考评内容的培训。
[bookmark: _Toc372806567][bookmark: _Toc372819269][bookmark: _Toc423600933][bookmark: _Toc423684953]报考对象的申请条件由培训机构初审，资质评价单位终审。
[bookmark: _Toc372806568][bookmark: _Toc372819270][bookmark: _Toc423600934][bookmark: _Toc423684954]经考评合格，统一颁发证书。
[bookmark: _Toc372806569][bookmark: _Toc372819271][bookmark: _Toc423600935][bookmark: _Toc423684955]考评信息在中华人民共和国商务部网站或指定网站发布。
[bookmark: _Toc372806570][bookmark: _Toc372819272][bookmark: _Toc423600936][bookmark: _Toc423684956]考评机构应建立汽车流通行业职业经理人人才库，并为用人单位提供查询服务。
[bookmark: _Toc372806571][bookmark: _Toc372819273][bookmark: _Toc423600937][bookmark: _Toc423684957]获得资质证书人员如有违法行为，将取消其所获资质证书并予以公布。
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