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前言

　　2002年被人们称为中国汽车元年，汽车的产量突破了300万辆。
在这之后的几年内，汽车尤其是轿车进入居民消费领域的进程大大加快，私人消费正在成为汽车市场
的主导因素，汽车市场销量出现爆炸式增长，每年几乎以100万辆的速度递增，到2006年达到720万辆
。
　　汽车市场的高速增长，为我们展现了一幅比以往更为精彩的汽车市场营销的图景：价格战、品牌
战、服务战、促销战、广告战⋯⋯每天战事不断，每次战法不同。
汽车市场已成为汽车厂商竞相展示品牌和实力的舞台。
　　竞争激烈的汽车市场，使我国原有汽车市场营销体系受到了巨大的冲击，汽车市场营销模式发生
了深刻的变化。
这一切在客观上为我国汽车市场营销体系的创新注入了新的元素，为我国汽车市场营销理论的构建作
出了新的贡献。
　　在本书的编写过程中，我们注重了以下几点：　　一、注重体系的完整性。
本书共有十五章，从市场营销的基本理论出发，分别讲述“汽车市场营销原理”、“汽车市场营销分
析”、“汽车市场营销战略”、“汽车市场营销策略”和“汽车市场营销实务”等五部分内容。
通过这五部分内容的学习，可以使学生比较系统而完整地掌握汽车市场营销学的基本原理、主要内容
和操作实务。
　　二、注重内容的实用性。
我们强调了理论与实践相结合的原则，有针对性地精选了一批汽车市场营销案例来说明汽车市场营销
的基本理论、分析方法、战略规划、策略方案和操作实务，让学生在学习汽车市场营销理论的基础上
提高应用能力。
　　三、注重教材的适用性。
本教材既可作为高职高专汽车运用与维修专业、汽车技术服务与营销专业的教材，又可供汽车生产、
销售、维修等企业培训之用，还可适合一般读者自学、研究之用。
　　本书的编写是集体劳动的成果，由陈永革任主编，徐雯霞、何瑛、陈诚任副主编，陈传灿任主审
，参加全书编写工作的有：章焕章、徐雯霞、何瑛、陈永革、宋志培、陈诚等，最后，由陈永革、徐
雯霞、何瑛、陈诚对全书进行统稿。
　　本书的编写得到了高等教育出版社有关领导和编辑的支持与帮助，在此表示衷心感谢。
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内容概要

　　《汽车市场营销》共十五章，从汽车市场营销基本理论出发，分别讲述“汽车市场营销原理”、
“汽车市场营销分析”、“汽车市场营销战略”、“汽车市场营销策略”和“汽车市场营销实务”五
部分内容。
汽车市场营销原理，重点是使学生确立现代市场营销观念。
汽车市场营销分析，重点学习环境分析、市场分析和消费者购买行为分析，使学生掌握分析的内容和
方法。
汽车市场营销战略，在学习汽车服务战略、顾客满意战略和市场竞争战略等三种不同类型战略的基础
上，使学生掌握汽车市场营销的战略思想。
汽车市场营销策略，重点学习汽车产品策略、定价策略、销售渠道策略和促销策略，使学生比较系统
地掌握麦肯锡“4P”理论。
汽车市场营销实务，在学习汽车市场营销模式的基础上，使学生了解作为汽车营销人员应具备的职业
规范、基本能力和商务礼仪，应掌握的汽车销售技巧和代理服务业务，应熟悉的汽车营销法律法规。
通过这五部分内容的学习，可以使学生比较系统而完整地掌握汽车市场营销学的基本原理、主要内容
和操作实务。
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章节摘录

　　社会和经济的发展，使得任何企业都深深地感受到，凭借自己的力量要为整个市场服务，是不可
能的，或者是顾客人数太多、分布太广，或者是顾客习惯和要求差别太大。
实际上，每个企业的服务对象，都只是市场上的部分顾客。
因此，从顾客中寻找、辨认对企业最有吸引力，并能为之提供最有效的服务的特定部分，把它作为自
己的目标市场，千方百计地在目标市场上比竞争者服务得更好，就需要市场细分与目标市场决策。
目前，除了个别车型外，我国汽车市场已经进入买方市场，消费者的选择余地大大增加，汽车及零部
件生产、销售企业之间的竞争也日趋激烈化。
企业要想在整个汽车市场上占据一席之地，必须在进入市场之前，通过对整个市场的细分，找准适合
自己发展的目标市场，确定自己在市场中的竞争地位。
　　现代市场营销的核心可以概括为sTP营销，即细分市场（segmenting）、选择目标市场（targe-ting
）和市场定位（positioning），如图3-2所示。
生产什么样的产品，满足哪一部分顾客需求，其前提是对市场进行细分并选择相应的目标市场。
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