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Ⅰ 项目概要

当前，我国汽车保有量居世界前列，汽车消费市场从增量竞争转

向存量运营，消费者购车决策路径高度依赖线上内容、社交口碑及数

字化触点。传统“等客上门”的营销模式已难以适应市场变化，新媒

体获客、线索分层运营、后市场整合变现等能力已成为汽车营销人员

的核心技能。然而，行业普遍存在从业人员基础认知参差不齐、执行

层技能不扎实、管理层缺乏体系化运营能力等问题，从执行岗到管理

岗的全链条专业人才缺口持续扩大。

中国汽车流通协会作为国家级汽车流通行业组织，承担团体标准

制定、人才培养与行业规范化发展的重要职责。协会联合“国际经销

商学院”（美加亚太（北京）汽车科技发展有限公司），参考《互联

网营销师》（2021 年版）国家职业技能标准及全国汽车流通行业主

流企业岗位实际技能需求，结合行业调研与企业实践，组织编写了《汽

车营销师岗位技能培训教材》，并制定本规程，以规范汽车营销师岗

位技能培训与考核工作。通过汽车营销师岗位技能等级的培训与考核，

为汽车流通行业系统培养数字化营销、线索全生命周期运营及后市场

整合变现能力的专业人才，从战略规划到执行落地全面提升汽车流通

行业的营销管理水平，建立人才梯队，为汽车流通行业培育高素质、

复合型营销人才。

汽车营销师岗位技能培训是中国汽车流通协会根据市场和行业

需求组织开展的技能培训项目，旨在满足行业企业和会员单位对相关

岗位人才的需求，提升职业素养、技能水平和综合竞争力，培训及考
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核结果不与职业准入和上岗就业挂钩。
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Ⅱ 汽车营销师岗位技能证书设置及报名条件

1. 汽车营销师岗位技能证书设置

中国汽车流通协会联合“国际经销商学院”等专业机构，深入调

研全国头部汽车经销商集团及新能源主机厂直营店的岗位能力模型，

结合新媒体营销与客户全生命周期管理实践，设立了“初级汽车营销

师”、“中级汽车营销师”、“高级汽车营销师”的岗位技能证书。

现对各岗位设置的内涵、就业方向及发展前景概括如下：

1.1 初级汽车营销师

是指具备汽车新媒体营销基础认知，能够完成日常内容发布、简

单用户互动与基础数据统计工作的执行人员。

就业方向：汽车经销商、新能源直营店、二手车企业等市场营销

部门的初级运营人员、新媒体助理、销售助理。

1.2 中级汽车营销师

是指具备汽车新媒体营销核心实战能力，能够独立完成获客引流、

线索运营、后市场转化、跨部门协同等工作的骨干人员。

就业方向：汽车经销商、新能源直营店、二手车企业等市场营销

部门的新媒体运营专员、线索管理专员、客户关系管理专员。

1.3 高级汽车营销师

是指具备汽车经销商新媒体战略规划、团队管理、体系搭建与全

域流量整合能力，能够制定企业级营销战略、搭建高效运营团队的管

理人员。

就业方向：汽车经销商集团、新能源直营店、二手车企业等市场
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营销部门的新媒体运营经理、市场总监、客户关系管理经理。

2. 报名条件

参加汽车营销师岗位技能培训的人员，依据以下报名条件自主选

择初级、中级、高级岗位技能考试。

2.1 初级

具备下列条件之一者：

（1）连续从事汽车销售、售后服务或市场相关工作3个月（

含）以上；

（2）正在市场营销、电子商务、汽车技术服务与营销等相关

专业中等专科学校（含同等学力）及以上就读的学生；

（3）无相关工作经验，但有志于从事汽车营销行业的人员。

2.2 中级

具备下列条件之一者：

（1）连续从事汽车销售、售后服务或市场相关工作1年（含）

以上；

（2）已取得初级汽车营销师岗位技能证书且从事相关工作3

个月（含）以上；

（3）市场营销、电子商务、汽车技术服务与营销等相关专业

大专及以上学历毕业生。

2.3 高级

具备下列条件之一者：

（1）连续从事汽车销售、售后服务或市场相关工作3年（含）

以上，且具有1年以上团队管理经验；

（2）已取得中级汽车营销师岗位技能证书且从事相关工作1

年（含）以上；
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（3）市场营销、电子商务、汽车技术服务与营销等相关专业

本科及以上学历，且连续从事相关工作2年（含）以上。

Ⅲ 技能培训规范

汽车营销师岗位技能培训参考《互联网营销师》（2021年版）国

家职业技能标准，使用《汽车营销师岗位技能培训教材》，采用分级

模块化设计，学员可根据自身职业阶段选择对应层级培训。

1 初级培训内容：汽车新媒体营销基础认知

1.1 培训目标：帮助学员建立汽车新媒体营销的系统认知，掌握核

心基础概念、平台特征与基础操作技能，能够完成日常内容发布、简

单用户互动与基础数据统计工作。

1.2 核心培训领域：

新媒体基础认知（定义、平台分类、核心价值）

新媒体运营基础（运营模块、内容形式分工、平台策略）

消费者行为变迁与新媒体触达逻辑

新媒体战略定位与增长机会

2. 中级培训内容：新媒体线索无限循环与全生命周期运营

2.1 培训目标：帮助学员掌握汽车新媒体营销的核心实战技能，能

够独立完成获客引流、线索运营、后市场转化、跨部门协同等工作，

实现从“一次性获客”到“客户终身价值运营”的转变。

2.2 核心培训领域：

新媒体获客引流优化

新媒体线索分层与再激活策略
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全生命周期线索循环利用

新媒体赋能后市场整合变现

跨部门协同与数据闭环机制

客户留存与长期关系经营

数据驱动运营与效果评估体系

3. 高级培训内容：经销商新媒体体系搭建与全域增长

3.1 培训目标：帮助学员掌握汽车经销商新媒体战略规划、团队管

理、体系搭建与全域流量整合能力，能够制定企业级新媒体营销战略、

搭建高效运营团队、构建全域营销闭环。

3.2 核心培训领域：

新媒体战略规划与顶层设计

新媒体团队搭建与绩效管理

全域流量整合与精细化运营

品牌 IP打造与内容战略升级

客户全生命周期价值最大化运营

数字化工具与技术应用

效果评估与战略迭代
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Ⅳ 考核科目

汽车营销师岗位技能考核包含理论知识考核及情景考核两部分。

其中理论知识考试主要考查考生对新媒体营销核心概念、方法、

流程及评估指标的理解与掌握，旨在夯实从业人员的专业理论基础，

规范其职业认知与行为准则。

情景考试采用模拟案例、方案设计、角色扮演或现场操作等方式，

重点考查考生在真实业务场景中的综合应用能力、问题解决能力及创

新思维，注重检验学员将理论知识转化为实际操作的综合素养，提升

其应对复杂营销问题的实战水平。
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Ⅴ 考核大纲

汽车营销师岗位技能培训与考核聚焦于新媒体营销领域的专业

知识、核心技能与实战应用能力。考核大纲按照初级、中级、高级三

个层级进行递进式设计：初级侧重基础认知与操作执行，中级侧重核

心实战与独立运营，高级侧重战略规划与体系搭建。各层级在知识深

度、技能广度和问题复杂度上逐级提升，高级别涵盖低级别要求并显

著拓展。报名学员可根据自身申报的岗位级别，参照以下考核大纲的

内容要素，结合对应层级的培训教材进行系统复习即可。

具体要求详见下表：

1 汽车营销师（初级）考核大纲

1.1 初级理论知识考核大纲

1.新媒

体基础

认知

新媒体的定义与核心特征、汽车行业

主流新媒体平台及应用、汽车经销商

新媒体的三大核心价值

了解新媒体基础概念，能够

区分不同平台特点，理解新

媒体对汽车经销商的价值

2.新媒

体运营

基础

新媒体运营的定义与核心目标、三大

核心模块、三大内容形式的分工与协

同、平台选择策略、与传统营销的区

别

了解新媒体运营的基本框架

，能够理解内容、用户、数

据三大模块的关系

3.消费

者行为

变迁

汽车消费者数字化购车路径、信任建

立逻辑的转变、从“人找店”到“店

找人”的逻辑转变

了解消费者行为变化趋势，

理解新媒体触达的基本逻辑

4.新媒

体战略

定位

短期与长期目标的平衡、新媒体经营

体系的四个升级阶段、核心增长机会

、常见误区规避

了解新媒体战略定位的基本

概念，能够识别常见运营误

区
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1.2 初级情景考核大纲

初级

1.基础内

容运营

1.1 内容选题：能根据用户高频问题提炼基础选

题

1.2 内容制作：能撰写简单的短视频脚本和图文

文案

1.3 平台发布：能完成单平台内容发布与标题、

封面优化

掌握

2.基础用

户运营

2.1 私域维护：能完成企业微信好友添加与标签

基础标注

2.2 社群维护：能在社群发布日常内容与活动通

知

掌握

3.基础数

据统计

3.1 数据收集：能统计播放量、互动率、留资数

等基础指标

3.2 报表填写：能填写每日运营数据报表

掌握
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2 汽车营销师（中级）考核大纲

2.1 中级理论知识考核大纲

1.新媒体获

客引流优化

新媒体卖车主流方式、前端引流痛点、

引流优化策略（人群包精筛、内容优

化、留资话术）

掌握获客引流的核心方法，能够

诊断引流问题并制定优化策略

2.线索分层

与再激活策

略

线索分类模型、分层对应的再激活策

略、再激活手段实操

熟练掌握线索分层方法，能够针

对不同分层客户制定并执行再激

活方案

3.全生命周

期线索循环

利用

线索循环利用的定义与价值、无限循

环模式圈、客户画像与标签体系、全

生命周期三阶段、核心指标

深刻理解线索循环利用逻辑，能

够构建客户画像并运用核心指标

进行评估

4.后市场整

合变现

后市场服务矩阵与业务整合逻辑、售

后/二手车/金融业务的新媒体引流方

法

掌握后市场业务的新媒体引流方

法，理解业务全链条联动逻辑

5.跨部门协

同与数据闭

环

部门协同核心逻辑、线索无边界流转

SOP、数据闭环建设、组织机制保障

掌握跨部门协同流程，能够设计

线索交接 SOP 并推动数据闭环建

设

6. 客户留存

与效果评估

客户留存的重要性与衡量指标、留存

关键策略、新媒体在留存中的作用、

关键指标体系与持续优化流程

掌握客户留存策略，能够运用关

键指标体系进行效果评估与持续

优化
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2.2 中级情景考核大纲

中

级

1. 新媒体内容策划

与生产

1.1 能根据业务目标制定月度内容日历

1.2 能撰写短视频脚本、直播话术、图文

文案

1.3 能设计引导留资的话术及互动环节

掌握

2. 线索获取与分层

管理

2.1 能执行直播卖车流程并设置投流入群

包

2.2 能按分层模型将线索分类并记录过程

数据

2.3 能通过短视频、私信、社群等方式唤

醒沉睡线索

掌握

3. 线索循环与后市

场转化

3.1 能推动已成交客户进入后市场服务

3.2 能通过客户画像识别置换需求

3.3 能策划售后产品及二手车评估的直播

/短视频内容

掌握

4. 跨部门协同与数

据反馈

4.1 能按 SOP 将线索数据包转交销售或售

后部门

4.2 能收集各部门转化结果并更新客户标

签

掌握

5. 客户留存方案与

效果评估

5.1 能通过微信/社群发送个性化关怀与

服务提醒

5.2 能计算客户留存率、流失率等指标并

提出优化建议

掌握
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3 汽车营销师（高级）考核大纲

3.1 高级理论知识考核大纲

1.新媒体

战略规划

行业趋势与竞争格局分析、企业级新媒体战

略定位、新媒体经营体系架构设计、线上线

下一体化营销模式

具备制定企业级新媒

体营销战略和顶层设

计的能力

2.团队管

理与绩效

管理

新媒体团队组织架构设计、岗位职责与能力

模型、团队招聘与培养体系、KPI 考核体系

与跨部门协同激励机制

具备搭建高效运营团

队和设计绩效管理体

系的能力

3.全域流

量运营

公域流量矩阵搭建与优化、私域流量体系深

度运营、全域数据中台建设、基于数据的精

准营销决策

具备构建全域营销闭

环和数据驱动运营的

能力

4.品牌 IP

与内容战

略

经销商品牌 IP 差异化定位、创始人/销售顾

问/技师 IP 打造策略、内容战略升级与系列

化内容体系、新媒体舆情管理

具备品牌 IP打造和内

容战略升级的能力

5.客户

LTV 运营

客户终身价值测算与分层、全生命周期营销

自动化体系、后市场业务深度整合与盈利提

升策略

具备实现客户终身价

值最大化和后市场整

合变现的能力
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3.2 高级情景考核大纲

等

级
考核项目 考核内容 掌握要求

高

级

1.战略规划与

体系搭建

年度新媒体营销方案设计、线上线下整合营销

方案、跨部门协同流程制定

掌握并具备管

理能力

2.团队管理与

绩效

新媒体团队架构设计、KPI 考核体系制定、跨

部门协同激励机制设计

掌握并具备管

理能力

3.全域运营方

案设计

公域投流优化策略、私域运营 SOP 设计、数据

中台建设方案

掌握并具备管

理能力

4.品牌与 LTV

提升

品牌 IP 打造方案、客户全生命周期营销方案、

后市场整合变现策略

掌握并具备管

理能力
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Ⅵ 考核模式

1. 考核内容

（1）理论知识考核；

（2）情景考核。

2. 考核方式、题型及试题占比

（1）考核方式

理论知识考核及情景考核均采用机考方式，单科总分100分。

理论知识考试时间：初级、中级45分钟，高级60分钟；情景考试

时间：初级、中级45分钟，高级60分钟。

（2）试题结构

理论知识考核和情景考核以各岗位考核大纲为主。理论知识

考核及情景考核题型均包括单选、多选和判断三种形式。

（3）考核内容占比及试题题型占比

汽车营销师各级别理论知识考核内容占比

新媒体基础认知 25 —— ——

新媒体获客引流优化 —— 20 ——

新媒体运营基础/线索分层与再激活 30 25 ——

消费者行为变迁/全生命周期线索循环 20 25 ——

新媒体战略定位/后市场整合变现 15 15 20

常见误区规避/跨部门协同与数据闭环 10 10 ——

客户留存与效果评估 —— 5 ——

新媒体战略规划 —— —— 20
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团队管理与绩效管理 —— —— 15

全域流量运营 —— —— 20

品牌 IP 与内容战略 —— —— 10

客户 LTV 运营 —— —— 15

汽车营销师各级别理论知识考核题型占比

单选题 30 25 20

多选题 40 40 50

判断题 30 35 30

汽车营销师各级别情景考核内容占比

基础内容运营 40 —— ——

基础用户运营 30 —— ——

基础数据统计 30 —— ——

新媒体内容策划与生产 —— 25 ——

线索获取与分层管理 —— 25 ——

线索循环与后市场转化 —— 20 ——

跨部门协同与数据反馈 —— 15 ——

客户留存方案与效果评估 —— 15 ——

战略规划与体系搭建 —— —— 30
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团队管理与绩效 —— —— 20

全域运营方案设计 —— —— 25

品牌与 LTV 提升 —— —— 25

汽车营销师各级别情景考核题型占比

单选题 30 25 20

多选题 40 40 50

判断题 30 35 30
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Ⅶ 报名方式与材料

1. 报名材料要求

①《汽车营销师岗位技能证书》报名表（见附表）；

②最高学历毕业证书扫描件/照片；

③工作年限证明扫描件/照片（须盖单位公章，无工作经验者

及在校学生无需提供）；

④身份证扫描件/照片；

⑤近期免冠2寸蓝底彩照电子照片；

⑥在读学生需提供在校证明扫描件/照片，并加盖所在院校公

章；

⑦有低级别的岗位证书提供扫描件/照片；

2. 报名方式

在规定时间内，将上述要求材料的电子版发送至指定邮箱：

info@globaldealeracademy.com，接到回执即报名成功。
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附表：

《汽车营销师岗位技能证书》报名表

姓名 性别 民族

二寸蓝底照片单位名称 职务

最高学历 联系电话

身份证号 邮箱

通讯地址

报考证书名称  初级汽车营销师  中级汽车营销师  高级汽车营销师

主要工作经历

（注：请写明工作年

限，重点突出汽车行

业营销从业经验）

申请人声明：

本表格所填内容正确无误，所提交的证明文件和照片真实无假，本人明白，若未如实填报

或提交虚假材料属违法行为，将会被取消申请资格。

申请人签名：
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Ⅷ 证书颁发

本《规程》所含岗位技能证书为：初级汽车营销师、中级汽

车营销师、高级汽车营销师三大类。

理论知识考核和情景考核成绩均大于60分（含）的学员视为

合格，中国汽车流通协会为合格学员颁发相应等级岗位技能证书，

并在协会官网备案，可公开查询。证书可作为汽车流通企业人员

聘用、考核、晋升的重要参考依据。
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Ⅸ 组织管理

1. 考核的组织管理

1.1 考核时间安排

考核由中国汽车流通协会统一组织实施，初级、中级、高级
考核分开进行，具体时间根据协会安排确定。

1.2 考核质量保证要素

（1）严格执行《汽车营销师岗位技能培训与考核规程》；

（2）按中国汽车流通协会的相关制度执行。

2. 培训的组织管理

2.1 培训教材

培训教材采用由中国汽车流通协会及“国际经销商学院”（美加

亚太（北京）汽车科技发展有限公司）组织编写的《汽车营销师岗

位技能培训教材》。
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Ⅹ 收费标准

1. 初级（40课时）

初级报名费：价格 1599 元/人（含报名费、培训费、考务费、

证书工本费），食宿费用自理。

2. 中级（60课时）

中级报名费：价格 1999 元/人（含报名费、培训费、考务费、

证书工本费），食宿费用自理。

3. 高级（80课时）

高级报名费：价格 5999 元/人（含报名费、培训费、考务费、

证书工本费），食宿费用自理。

说明：报名学员缴纳费用后，因个人原因不能参加培训的，

需提前上报。开始学习前3日可以退还培训费，开始学习以后（含

开班当日）不退还培训费。
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Ⅺ 汽车营销师培训师培养方案

1 培训目标

依据中国汽车流通协会发布的《汽车营销师岗位技能培

训与考核规程》，培养一批深耕汽车营销领域、精通新媒体

运营、线索全生命周期管理及客户价值挖掘的复合型人才。

通过本方案的实施，搭建汽车营销行业人才培养体系，塑造

一支“懂运营、善实战、能创新”的汽车营销复合型人才队

伍，为汽车流通行业的高质量发展提供核心人才支撑。

2 培训对象

汽车行业相关企业的营销管理人员、新媒体运营骨干，以及

符合报名条件的职业院校或高等院校相关专业学生。

3 报名要求

符合各级营销师报名条件之一者，即可报名参加各级培训。

4 培训内容及形式

培训内容涵盖新媒体营销基础知识及线索全生命周期运营

等核心技能，总课时40课时。培训过程采用“线上+线下”相结

合的模式开展：学员线上完成专业理论知识的学习；线下完成营

销管理实战技能的学习，并组织学员于真实或模拟的业务场景中

进行新媒体获客、线索分层运营、后市场整合等项目的实操演练。

通过多维度互动与深层次理实结合，使学员快速掌握汽车营销师

岗位培训的标准实施方法、核心营销技能提升路径及考核组织要

点，全面提升其复合型营销能力。

生命周期线索循环、后市场整合变现、跨部门协同。时长60

分钟。

5. 证书颁发
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培训完成后，经考核合格者，获得由中国汽车流通协会颁

发的“汽车营销师培训师”证书。

6. 报名方式

按要求填写报名信息并在规定时间内发送至指定邮箱，以

电子回执时间先后顺序排班，每班20人，如超出计划班级人数，

顺延至下期。具体事宜以培训通知为准。

8. 报名费用

培训师报名费：价格 6999 元/人（含报名费、培训费、考务

费、证书工本费），食宿费用自理。

说明：报名学员缴纳费用后，因个人原因不能参加培训的，

需提前上报。开始学习前3日可以退还培训费，开始学习以后（含

开班当日）不退还培训费。
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