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2006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：

20世纪80年代末，宝马汽车销售量近年下降，其传统的汽车市场正逐步让位于丰田、本田等日本汽车，公司面临新的挑战。于是，与宝马合作的埃－普广告公司决定对宝马汽车进行再定位。

针对消费者的自我实现心理的需求，宝马汽车并不放弃原先的广告主题，“驾驶极品车”仍然适合新的市场定住，宣传的重点便是如何把宝马汽车的驾驶性能优势与消费者的自我实现心理对接起来。为了拓展市场，宝马公司把其汽车购买群分为三类：自信自己驾驶技术超人一筹并渴求达到专业水平的核心购买者，注重家庭重视安全的理性购买者和醉心于成为一名技术超群的车手，并急于想通过某种形式过早地夸耀自己的冲动购买者。为把这三部分人结合在一起，广告公司以一项汽车驾驶活动为名。邀请了部分地区公众，并告知他们活动中所用汽车均为宝马汽车，结果几乎所有的活动参加者都对宝马汽车赞不绝口，此次活动虽没有引起竞争对手充分的注意，但显而易见，宝马的广告与众不同。活动期间，宝马汽车所有的广告都以同样一句话结尾：宝马汽车是一辆好汽车，致力于驾驶一辆极品车是其最终的目标。自1992年2月．宝马投资2500万美元。连续五周在电视网、《华尔街杂志》、《今日美国》、《纽约时报》等媒体上投放广告，并结合印刷广告，大力推出宝马325i，详细介绍了其先进的技术和优异的性能，并宣称宝马汽车能让消费者淋漓尽致地享受到驾车的乐趣。

新的系列广告活动的推出，宝马汽车的销售形势开始好转，1992年，宝马汽车的销售额比上年增加了27％，新的广告活动取得很大的成功。
问题分析：

(1)宝马公司的成功经验是什么?

(2)请谈谈企业在给自己产品定位时应避免哪些错误?
2．案例背景：

中国轿车市场已经被国际轿车工业格局格式化，轿车市场的消长将在精益销售、渠道和服务竞争上见分晓，国际销售潮流已出现历史性变化，汽车厂商开始开发新的利润增长点。在这一背景下，一汽－大众启动了人性化售后服务工程。目前一汽－大众在售后服务方面已经取得了不菲的成绩，在为客户提供优质服务时，树立了良好的品牌形耘。在一汽－大众的服务站，着装整齐统一，车间现场干净，物品摆放整齐有序，用户三级回访等细节都写进IS09002质保程序中，已经进入服务标准流程。有的一汽－大众的服务站是集体闲娱乐多功能一体的的地方，所有设计都是为消费者考虑的，真正实现了人性化服务。为提高售后服务质量，一汽－大众以先进的管理软件拉动服务，2000年，一套全新的服务站内部管理软件开始在全国服务站系统运行，有69家服务站正式装上这一软件。通过服务站管理软件与一汽－大众有限公司本部管理软件的对接，每个服务站与一汽－大众之间每时每刻都能对整车、配件、库存、维修量、索赔情况一目了然，提高了服务工作效率。一汽－大众的CRM系统将所有的客户资源和客户关怀整合为一体，其对客户的服务在更高的平台上展开。

问题分析：

(1)国际销售潮流出现了哪些历史性变化?目前汽车工业新的利润增长点是什么?

(2)结合一汽－大众的做法，谈谈汽车服务的新趋势。
3．案例背景：

1994年，福特汽车公司推出新产品“野马”轿车，取得了轰动一时的成功，这与其独特周密的促销策划是分不开的。

“野马”轿车上市的前四天，公司邀请了报界100多名新闻记者参加从纽约到迪尔本的70辆“野马”汽车大赛，这些汽车飞驰700公里无一发生故障，证实了野马汽车的可靠性，于是，几百家报纸都以显著的位置刊出关于“野马”的大量文章和照片。在“野马”上市当天，福特公司在2600种报刊中刊登了全页广告，并在数家电视台播出广告短片，并使新车照片同时出现在两大期刊《时代》和《新闻周刊》上。同时，福特汽车还在美国15个最繁忙的机场和东海岸到西海岸的200家假日饭店的门厅里陈列了“野马”。公司还选择最显眼的停车场竖起巨型广告牌，并向全国的小汽车客户直接寄发几百万封推销信。

由于这一系列的精心策划，“野马”汽车获得了汽车销售史上的巨大成功，订单源源而来。

问题分析：

(1)从促销运作的方向来看，福特公司采用什么促销策略推出“野马”汽车?

(2)请结合该案例谈谈促销工具的种类。
4．案例背景：

随着上海通用别克轿车正式下线，全国首家通用汽车特约销售服务中心－上海名流汽车销售有限公司也同时正式开张。有别于传统销售方式，该销售中心采用“定制式”营销模式：每一辆汽车都按客户的要求“度身定做，先预订，后制造，再提货”。他们提供3种型号9个价位以供选择，一般两个月后客户便可取得自己指定颜色、车型、选装模式的别克车。该中心在开张之日便接到别克车订单700余辆。

问题分析：

(1)上海通用采用的“定制式”营销模式与传统的“多样化”营销模式有什么区别?

(2)请谈谈企业如何实现大规模定制?
5．案例背景：

历经14年努力，中国终于迈进WT0的门槛。然而，一直被保护的中国汽车业却由此面临严峻的考验。2001年11月，在众多大汽车厂家忧虑形于表时，上海奇瑞则显得相当轻松，丝毫不惧入世降价，某位销售公司负责人放出豪言，优良的性能价格比使奇瑞有信心面对入世挑战，因为奇瑞的价格有优势。[最新年份咨询qq593777558]
奇瑞汽车在其发展历程中，始终高举降低成本的大旗，并以降低成本作为其运作和管理的一大核心。其购进二手的发动机设备与冲压设备，实行“货比三家”的采购策略，充分利用先进技术与外脑开发完全拥有自己知识产权的产品，除少数项目外，主要依靠自主设计以节省设计费用。奇瑞在尽量降低成本的同时不忘提高产品质量，使奇瑞汽车具有更高的性价比，从容应对入世。由此，奇瑞汽车成为2001年汽车工业界的“黑马”。

问题分析：

(1)奇瑞汽车走低成本之路容易出现什么问题?

(2)结合奇瑞的案例谈谈我国汽车工业可采取哪些措施应对人世?
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