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9_8B_E9_A3_8E_c71_284709.htm 一个汽车销售公司中竟有5人

已经从EMBA毕业，7人正在读EMBA，5年之内还计划让公

司95%以上高管获得EMBA证书。开隆汽车昭示的事实传导出

一个信息：随着汽车市场竞争加剧，汽销企业规模日渐膨胀

，汽车商仅凭老经验卖车已经大不合时宜，需要跨入一个新

的层次和境界 意想不到，上海有一家汽车销售公司，竟然

有5人已经攻读EMBA毕业，7人正在读EMBA，并且还计划

在5年之内让公司95%以上高级管理人员都能获得EMBA证书

。这家企业，就是在上海汽销界颇有名气的开隆汽车公司。 

所谓EMBA，中文直译即为高层管理人员工商管理硕士，最

初发轫于美国芝加哥大学商学院，以后逐渐在全世界流行。

据有关资料介绍，EMBA的目标人群是那些具备一定商业管

理经验，希望获取系统的工商管理知识和官方认可的硕士学

位，但又无法承担脱产学习的企业高级管理人员，其目标是

培养具有较强开拓创新能力和领导能力、具有国际经营战略

头脑和总揽全局的决策能力、适应日趋激烈的国际竞争需要

的政府经济管理部门高级官员、企业家和高级职业经理人

。EMBA学员要在两年左右时间内完成十几门基础和选修课

程的学习。 一个偶然机会，得知开隆汽车一位负责人攻

读EMBA已经毕业，不由感到奇怪：卖车的也去啃课程繁多

的工商管理硕士，有这个必要吗？汽车销售是一个工作繁忙

、压力极大的职业，还有精力和心思去读这么多课程？后来

一打听，知道在开隆不仅是这个负责人，竟然还有更多人已



经读过和正在读EMBA，更是使笔者惊叹不已。 据开隆这位

负责人吐露，他也是在一个偶然机会接触到EMBA的。他说

，前几年，一次他遇到一位大学教授，交谈之下竟十分投缘

，之后这位教授便向他提议：既然你对汽车销售已经有这么

多经验，如果再去读一读EMBA，肯定会提升你自身的综合

能力。于是他就听从教授的提议，到一家大学理工学院报名

攻读EMBA，并且已于前年学成毕业。对于读EMBA到底对自

己能有多少帮助，一开始他还有点将信将疑，但真正沉进去

之后，便越读越有滋味，越读越感到开窍。他告诉笔者

，EMBA的课程并不像自己以前想象的有多少高深理论，其

实它的实践性很强，整个研读过程，也就是将自己的销售实

践转变为理论，然后再将理论应用于实践。这看似一个简单

的循环过程，实际却是一个不断升华的过程。 尝到甜头之后

，这位负责人决定在开隆推行高层EM鄄BA普及化，并且定

下一个目标：5年之内，让公司内95%以上的高管都获

得EMBA证书。攻读 EMBA课程的费用达20多万元，耗资不菲

，开隆为支持更多企业高管攻读EMBA，便决定给他们报销

一半学费，可见开隆办这件事的决心之大。 企业花这么多钱

让高管们百忙中去攻读EMBA，绝不是为了让他们混个文凭

。开隆这位负责人说，我们搞汽车销售，过去大多只是凭一

点老经验办事。以前车好卖，有这点经验就够了，现在市场

竞争激烈，车越来越难卖，光凭过去的老经验已无法适应现

在的形势。特别是，开隆过去只有一两家专卖店，这几年快

速发展，开隆旗下至今已建有16个4S店，经营着一汽丰田、

宝马、奥迪、广州本田、一汽-大众、上海通用别克、北京现

代、东风日产、上海通用雪佛兰，广汽丰田等10 个汽车品牌



，其中仅一个奥迪4S店年营业额就达5、6个亿。开隆摊子越

铺越大，开始进行集团化运作，问题也就接踵而来：如何对

旗下各个企业进行通盘管理？如何制定企业的长远发展战略

？如何为各个专卖店找准市场定位？这位负责人说，企业在

规模膨胀之后遇到许多新兴的实际问题，需要一种系统的理

论知识来支持变革。而且，企业内能够适应新形势需要的人

才也显得越来越紧缺。这就促使开隆下决心推行企业高

层EMBA普及化。“没有一个强有力的指挥官，就没有一个

强有力的团队，人才培养应该从企业高管抓起，而比较有效

快速的提高途径就是攻读EMBA.”这位负责人说。 EMBA涉

及到市场营销、企业管理、人力资源等多方面内容，也是一

门千变万化的学科。读EMBA并非一味拿学到的理论照猫画

虎，而是要将EMBA理论在汽车销售实践中融会贯通。开隆

这位负责人举EMBA课程中乘公交车的例子说：一个人在公

交车站上等了很久，上车之后发现没有座位，他会觉得很失

望，而另外一个人在公交车快要离站的时候奔过来，能够搭

上这辆车他就已经很满足了，根本不会介意有没有座位。这

说明人在不同境遇下会有不同的愿望。这位负责人说，

在EMBA课堂上学到的这一道理，在解决如何面对不同客户

群的问题时就很派用场：“后来我们就在宝马4S店引进了电

子高尔夫球场，让这些富裕阶层的客户们可以在修车间隙玩

上一阵，将来有可能，还准备在休息区设立一些单间休息室

，供客户在修车时安心地休息睡觉。” 这位负责人还特别谈

到，具体问题需具体分析。他说，象宝来用户多数是白领、

海归派，虽然一般都自己开车来4S店修车，但作为一个高素

质人群，他们对服务也有着较高要求，因此也必须给他们高



品位服务；而有许多用户配有司机，修车的时候就派司机前

来，他们对客户休息区的要求与宝来用户就完全不一样，因

此需要使他们得到另外方面的满足。 在交谈中，这位负责人

问我：“刚才进来时，我们的店员有没有向你问好？”得到

肯定的回答后，他松了一口气说：“对企业人才的培养是一

个漫长并且需要持之以恒的过程，要推行4S店以人为本的服

务意识，还需要由上而下不断地渗透。” 俗话说，强将手下

无弱兵，这位EMBA高管对手下的员工能力也颇具自信：“

因为有这样的员工，所以我们开隆推行人员配置少、服务更

加精炼的少而精战略。”同时他表示：“不同的汽车品牌有

不同的侧重点，这也是EMBA的定位理论在汽销上的应用。

有些品牌注重维修，有些品牌注重销售。因此，有些品牌我

们就让维修出身的高管来负责，他的团队也一定是一批精于

维修的人员；反之，如果是注重销售的品牌，则也同样道理

。” “EMBA不仅要培养高管们的高瞻远瞩，更要由此培养

出一个优秀团队。”这位负责人由此引申出一个道理

：EMBA不仅是汽车销售企业高管们提高自身能力的通道，

也是企业自上而下推行营销理念行之有效的方法。 100Test 下

载频道开通，各类考试题目直接下载。详细请访问

www.100test.com 


