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前言

改革开放30年，改变了中国亿万人民的命运。
据一项市场调查显示，在未来的五年内，约有70％的工薪阶层有“买车代步”的打算。
翘首回望，中国汽车业的发展经历了一条坎坷而漫长的道路。
改革开放以前，在计划经济体制下，汽车是作为生产资料进行计划分配的，那时候我们的汽车产量很
低。
改革开放之后，随着市场经济体制的确立与逐步完善，中国的汽车业成就斐然举世瞩目。
中国汽车业的产销量数据见证了它的一路辉煌。
1992年，我国汽车产销量从1991年的81 055辆跃升到162 725辆，实现了翻一番的突破；1999年达到565
366辆；2001年达到237.11万辆⋯⋯从1991年到2001年，短短的10年时间产.销量提高了将近30倍！
此后，我国的汽车产销量差不多以每年100万辆的速度向前递增推进，截至2007年已经达到了880万辆
。
2008年，世界经济在严重的金融危机下受到重创，尽管我国经济和汽车业受到了一定影响，但是我国
汽车的产销量仍然继续增长，达到950万辆左右。
另外，中国汽车的世界地位也在不断上升。
中国汽车占世界汽车销售量的比例2001年是4.3％；2004年是8.1％；2005年是9.0％；2006年的10.7％
；2007年达到了12.0％左右。
中国消费者已经可以消费到世界水平的汽车。
2008年6月底，中国汽车保有量已经达到6 122.18万辆。
可见，中国汽车业的未来前景十分诱人，潜力巨大，空间无限。
根据先行国家的规律和我国汽车的发展轨迹预测，我国轿车保有量的发展将呈现长期增长的趋势，整
个增长可以分为：增长初期、增长前期、高速增长期、增长后期、增长末期，这一发展过程至少可以
一直延续到21世纪的40年代，而目前，中国的轿车市场只是刚刚处于增长初期，只是这个增长周期的
开始起步阶段。
然而，必须看到的是机遇与挑战共存，汽车市场的竞争也相当激烈。
随着汽车销售的不断扩大，虽然市场机会无限，但是却出现了“生意越做越大，利润越来越薄”的现
象，可见市场竞争已经渐趋白热化，汽车销售已经进入一个真正的“微利时代”。
物竞天择、适者生存，汽车市场已经从卖方市场转变为买方市场，旧业务正在消逝，新规则业已萌生
，市场正以难以置信的步伐变化着。
面对激烈的市场竞争，营销已经成为汽车产业链上所有企业的重要武器。
所以有人高呼：市场营销技术的每一个进步都是被日益激烈的竞争逼出来的！
只要仔细观察市场，人们不难发现，汽车市场正在出现一系列前所未有的变化。
例如：在营销战略上出现了低成本与差异化并重的趋势；在品牌推广上出现了品牌集中化替代品牌多
元化的趋势；在汽车产品的选择上出现了时尚化、个性化高于高性价比的趋势；在经营业态上星级化
与多元化并存、实体化与虚拟化交叉的趋势十分明显；在营销渠道的选择上策略联盟、和谐关系已经
成为主流；在价格趋势上，人们可以看到价格价值化的时代已经到来；在消费趋势上，理性、感性消
费的倾向正在被感动消费所替代；在创意方面，推广正出现游戏化趋势，策划已经成为企业决胜的武
器；在服务领域，一般的表现已经不能令客户满意，全方位、延伸性服务才能感、动消费者；在销售
过程中尤其突出的现状是资讯服务已经先于销售行为，等等。
所有这些改变，都要求汽车行业的广大从业人员认真学习现代营销理论，并将这些理论应用于精彩纷
呈的营销实践，通过自己诚实、智慧的劳动，将它转化为现实的生产力，学以致用。
市场是最好的老师。
实践证明：营销是一个有序地和深思熟虑地研究市场及策划的过程，汽车营销企业和汽车营销人员只
有不断地从市场上学习这些技术，才能使自己在激烈的市场竞争条件下赢得成功。
穷则变，变则通，通则久。
汽车市场的变化对汽车高等职业教育提出了新的挑战。
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内容概要

本书主要由中国汽车市场的竞争环境、汽车经销店的岗位任务、汽车市场营销策划、汽车营销的基本
理论、汽车市场开拓技术、汽车营销综合实务等部分构成。
在本书编写工程中，编者尽力结合汽车营销市场的客观需求，按照“够用、必须”的原则，将汽车市
场营销工作中必须掌握的相关知识和技能，包括相关的管理要求进行了合理的编排，还将汽车营销人
员在实践中总结出来的一些宝贵经验加以提炼后编人了相关章节。
    本书可作为高等职业院校汽车及相关专业教材，也可作为从事汽车行业的相关人员学习参考书。
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章节摘录

插图：第二节 中国汽车产销连续高速增长中国汽车市场发展迅速，究其原因是国民经济持续稳步发展
，经济规模进一步扩大，人民生活水平不断提高。
经济的发展刺激着百姓的需求，消费升级已经成为我国经济的趋势之一。
一、中国汽车业的快速发展一般认为，车价与人均GDP的比值R为2或3时，是轿车进入家庭的转折点
。
2003年，我国G：DP’的总量为11.69万亿元人民币，2004年达到13.65万亿元，13亿人口之中已经有3亿
多人的年收入超过2000美元。
我国居民正进入以提高生活质量为标志的消费时代。
2003年4月，汽车市场出现了减速盘整，但整个汽车市场仍然波动式上移。
2005年汽车市场出现了稳中有升的情况。
虽然2006年初汽车市场出现了发展趋缓的形势，但是2007年、2008年汽车市场又出现了超过20％的增
幅。
至此，中国汽车已经连续7年以超过20％以上比例高速增长。
到目前为止，中国汽车业快速发展的趋势没有改变的迹象，潜在年增长率在20％～30％左右。
权威专家对世界发展较快的8个国家的研究表明，汽车先导国家都会经过这个阶段，日本比我们早40年
，他们当时的年增长率是35.8％；韩国比我们早近20年，他们当时的年增长率是25％左右。
由于世界性的金融危机对全球经济的影响，不可能不波及到中国经济和中国汽车，2008年中国汽车产
销量的增长出现了环比下降的趋势。
然而，与2007年相比，仍然增长了6.8％，全年实现销售938万辆。
在国家一系列拉动内需以及汽车产业振兴计划的推动下，2009年中国汽车的产销量将继续保持增长势
头，预计超过l 000万辆。
二、看好中国汽车市场的理由看好中国汽车市场的理由很多，主要有下列几点：（1）汽车的产业链
条很长。
我国现在正处于重工业化阶段，汽车的高速发展至少有20年左右。
（2）我国目前还没有真正进入老龄化时代，现在正处在人口红利阶段。
中国真正进入老龄化时代至少要到2020年。
（3）2002年开始连续6年投资需求保持30％左右的高速增长，生产能力得到大幅增长，没有明显的瓶
颈。
在煤、电、油、运等问题上，只是铁路运输比较紧张，个别时段、个别区域燃油供应出现紧张。
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《汽车营销实务》是由裘文才和崔玲共同编写，同济大学出版社出版发行的。
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