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2007年10月高等教育自学考试福建省统一命题考试

汽车营销案例分析试卷

课程代码5872

一、案例分析题(本大题共5小题，每小题20分，共100分)

1．案例背景：

宝马汽车以其先进的技术、卓越的品质和优雅的风格而享誉全球。1974年，在宝马汽车刚推出时并未引起人们的注意，于是，宝马汽车以“驾驶板品车”的广告写真宝马汽车，其广告目标主要瞄准战后新一代。针对新一代的标新立异、追求刺激的心理，宝马汽车在广告中全力宣传其领先的技术和优异的驾驶性能，并在此基础上把宝马树立为代表最新潮的豪华轿车，宝马汽车这一销售主张取得了巨大成功，此举成功地吸引了公众的视线，1978年，宝马汽车的销量直追奔驰，成为一种能显示身份、地位的品牌。八十年代初，营销环境有了新变化，消费者开始关注汽车的质量、安全和可靠性，在其他汽车厂商在广告中大谈其汽车安全度如何时，宝马汽车却与众不同，在广告中大谈其汽车在避免碰撞方面的技术多么先进，这一期间的广告效应在其后的销售量中得到体现，1986年，宝马汽车的销售量创下96759辆的历史最高记录。

问题分析：

(1)宝马汽车采用了一种什么样的销售主张而获得巨大成功?‘

(2)结合该案例谈谈什么是概念营销?

2．案例背景：

2000年下半年，上海通用汽车向市场推出一款新型紧凑型轿车——赛欧，该车从首次亮相到举办上海国际车展历时八个月。这八个月来公关策划、主题和安排是：2000年10月24日亮相工博会一树立家用轿车新标准；2000年10月～12月赛欧试车报告——与赛欧的第一次亲密接触；2000年12月12日赛欧下线——为百姓造车，为百姓造福：2001年3月媒体试车——品质值得信赖，赛欧值得等待；2001年4月3日～6日北京国际博览会一首次亮相京城并上新浪网与网友交流；2001年3月一6月全国巡游——与全国媒体及用户直面交流；2001年6月8日赛欧上市——把可靠的产品和售后服务带给消费者；2001年6月18日～24日上海国际车展——别克满足一族。经过历时八个月的宣传活动，赛欧在没有投入广告一分钱的情况下，订单突破16000份，取得巨大成功。[本科目答案页面导航：http://zk.ikaoti.cn/zikao.htm]
问题分析：

(1)什么是公共关系?

(2)结合赛欧此次公关策划谈谈公共关系实施的方法有哪些?

(3)赛欧历时八个月的公关策划活动反映了公共关系具有哪些基本特征?

3.案例背景：

多年来上海大众一直由上海汽车工业销售总公司行使产品的总经销权，并由其在全国各地建立的多级经销网进行产品的批发与零售。这种产销分离的销售模式带来的后果是上海大众远离市场，难以根据市场变化及时调整产品规划及产品策略，使曾经占据国产轿车市场半壁江山的桑塔纳市扬占有率每况愈下。在这种内外压力的交迫下，上海大众收回产品销售权，于2000年8月成立“上海大众汽车销售有限公司”，将通过资格认证的经销商改为特许专营店，并打算将来实行统一的“四位一体”制。由此，上海大众完成了销售机制的战略转型。

问题分析：

(1)什么是“四位一体”品牌专营营销?这种营销体制有何优点?

(2)结合上海大众销售战略的转变，谈谈我国流通体制发生了哪些根本性的转变?

4．案例背景：

奥兹莫比尔曾是美国通用公司的六大品牌之一，但在2000年12月，通用公司决定在未来几年内逐渐淘汰奥兹莫比尔，这令许多奥兹莫比尔车迷倍感伤心。

多年来奥营莫比尔的形象就是稳定、庞大、坚固、流畅还有可靠，吸引的大多是年长的客户。其于1988年打出“这不是你父亲的奥兹莫比尔”的宣传口号，本想使品牌定位介于运动型和高档轿车之间，但这一口号使许多消费者不理解该品牌到底是什么。同时奥兹莫比尔对市场信息掌握严重不足，公司要表达的信息没能及时传递给消费者，导致这一市场策划失败，销售量大幅下降。20世纪90年代初期，通用公司决定让奥兹莫比尔改变风格重新定位，在设计上加入舶来品的风格，推出更新的运动款车型，以吸引一些年轻人。结果使奥兹莫比尔在变化中抛弃了老顾客，仍然没能找到自己的卖点，这一变革使奥兹莫比尔付出了惨痛的代价，导致最终被淘汰。

问题分析：

(1)奥兹莫比尔退出市场的失败教训是什么?

(2)结合奥兹莫比尔失败的案例，谈谈企业再定位时应考虑的问题和遵循的原则。

5．案例背景：

日本丰田汽车公司20多年前开拓美国市场时，首次推向美国市场的汽车“丰田宝贝”仅售出228辆，出师不利。当时美国几家汽车公司名声显赫，实力雄厚，在技术、资金方面有着别人无法比拟的优势，但是美国汽车公司生产的汽车体积大、耗油多，且以生产豪华汽车为主。同时日本大众已经先期进入美国市场，凭借比美国汽车价位低的优势已在东海岸和中部地区站稳了脚跟，但大众汽车公司忽略了受国人的一些喜好，许多地方还是按照日本人的习惯设计。而由于日美之间不断增长的贸易摩擦，使美国消费者对日本产品有一种本能的不信任和排斥。于是丰田汽车公司决定改变生产策略，推出了外形美观、操纵灵活、省油、适合美国人身材的“皇冠”和低价位的“花冠”等轿车。做好比大众更完善的售后服务系统。同时丰田公司在当时广告设计和促销过程中，利用美国消费者对汽车的消费观念趋于实用化的转变，极力掩饰汽车的日本来源及风格，强调产品适合美国人使用的特点和适应性，从而减轻了美国消费者对丰田企业的抵触心理。通过采取上述措施，日本丰田汽车顺利地进入了美国市场。

问题分析：

(1)什么是SWOT分析?进行SWOT分析的目的是什么?

(2)请对当时的日本丰田汽车公司采用SWOT分析法进行分析。[[微信公众号：ikaoti]
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