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2008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)

本试卷满分100分,考试时间150分钟。

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：

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”，该车的公关

策划从2000年首次亮相到2001年举办上海国际车展历时八个月，时间跨度之长十分罕见。整个宣传活动中，总共接触的新闻记者超过600人，撰写和发布了12篇新闻稿，历次新闻发布的见报率均在90％以上，几乎全国所有的媒体(专业性太强的行业媒体除外)对赛欧都有提及。在此过程中，赛欧还成功奠定了中国家用轿车的紧凑型的基本定义，结束了此前长达数年的有关家用轿车的大讨论，并使“注重安全性”和“注重性价比”成为同类厂商的共识。由此，赛欧在没有投入一分钱广告的情况下，订单突破了16000份，并不断上升，引发了中国家用汽车的热潮。

问题分析：

(1)请用公共关系的评价指标定性评估此次赛欧公关策划的结果。

(2)试述一项成功的公关活动应包含哪些过程。

2．案例背景：

梅赛德斯-奔驰轿车是世界上最成功的高档汽车品牌之一，在全球豪华汽车品牌竞争中占据领导品牌的地位，这些极大得益于奔驰汽车公司制定了有效战略来建立良好的企业形象。奔驰汽车公司倡导的企业理念是“质量、创新、服务”，在其产品系列和产品线的设置上，充分反映了其传统、潮流和社会三大价值理论。

反映传统价值的S-Class是为年龄45岁左右的男性公司总裁或高级管理人员而设计，这是奔驰的经典车型，集合大量最新研制出的技术和设备，豪华典雅、安全可靠，是车主身份地位的象征。SLK代表了潮流价值，专为事业有成的成功女性而设计，属跑车系列，流线型车身，色泽鲜明，内饰精巧细致，尽显成功女性无穷魅力。集社会价值一体的A-Class型车是为2～3个孩子的家庭准备的，车身仅3.6米，内部空间充裕，各类特别设计，为微型车安全保障提供了解决方案。

奔驰汽车每一系列的产品在其问世前就已拥有自身的产品理念，并以这一理念指导产品的生产、销售和售后服务等各个方面，在消费者面前树立了良好的品牌形象，使得奔驰产品经久不衰、极受欢迎。[[微信公众号：ikaoti]
问题分析：

(1)奔驰汽车公司的产品策略是什么?

(2)企业形象系统的构成因素是什么?

(3)企业形象系统设计的内容包含哪些内容?

3.案例背景：

通用公司的汽车品牌有10多个,每年在全世界销售数百万辆汽车，其客户数量巨大。因此，上海通用在企业内部一致认同实施CRM项目，并选择了市场占有率最高的Siebel的产品和在CRM方面具有丰富经验的IBM的实施队伍。上海通用CRM项目的实施分四个步骤进行。第一步，集中管理客户信息；第二步，提高机构内部协同工作的效率，主要是针对上海通用公司客户服务中心、大客户销售代表以及零售商、市场活动和售后服务站这四个部分进行协同；第三步，开拓新的客户接触渠道，如开通“8008202020”免费咨询电话呼叫中心和全新的中文网站www.shanghaigm.com“百通车”在线导购栏目,为客户提供新的个性化的接触渠道；第四步，对客户进行细分，包括潜在客户的开发、潜在客户的管理与客户忠诚度的管理等三个内容。通过CRM项目的实施，上海通用赢得了更多的客户。

问题分析：

(1)什么是CRM?上海通用实施CRM项目可实现哪些目标?

(2)结合该案例谈谈成功实施CRM的关键是什么?

4.案例背景：

上海申雅密封件有限公司是一家生产汽车密封件的企业，成立初始主要为上海大众生产配套的汽车密封件。加入WT0后，申雅公司的领导者们意识到竞争的残酷，开始主动联系上汽集团外的整车，经过多方努力，最终成为广州雅阁轿车的密封件配套厂，并与广州雅阁建立了相互理解、信任和信赖的战略性伙伴关系。申雅在营销管理上，采取了“精益规划、优化存量、分步投入、柔性应变”的对策，使营销能力成为其核心竞争力。上海申雅通过其正确处理产品、技术、市场、客户之间的关系，提高了自身的竞争能力，使销售额取得重大突破。

问题分析：

(1)上海申雅的“精益规划”的指导思想是什么?
(2)上海申雅应对人世采取的策略反映了我国汽车零部件企业应对人世的竞争策略
一种什么样的趋势?

5.案例背景:
上海奇瑞汽车建厂于安徽芜湖，是中国轿车业的一个奇迹。2001年11月底到2002年1月初，车市一片跳水声，奇瑞的领导在经过认真分析后认为奇瑞不具备降价的理由，决定不降价，奇瑞决定采取促销活动刺激消费。

奇瑞公司销售实行“四位一体”的销售体制。2001年年底，为使奇瑞车主度过一个温暖的冬日，奇瑞公司对奇瑞车进行以暖风检查为重点的全面检修工作，新增南北通用、冰点-40oC的变速齿轮箱，东北、西北、北京等地区2001年购买的奇瑞车免费更换冰点-45oC冷却液，并采取各种形式与客户代表座谈等，此次活动历时一个月，作为奇瑞公司献给全国消费者的2002年新年礼物。奇瑞还把2002年确定为“服务年”，把服务工作放在首位，已成立800电话24小时免费服务热线，安装了全国联网的用户信息软件管理系统，制定各种服务政策，开展一系列活动，打造“奇瑞服务”品牌，做到既是服务也是促销。同时奇瑞领导也意识到提高性价比仍是奇瑞努力的方向，2002年3月，奇瑞吸收消费者的意见和建议推出新款车，整车动感十足，在内饰、后备箱及其他各项进行了许多改进。

“做汽车界的海尔”是奇瑞努力的方向之一。并已列入其发展日程。奇瑞汽车决定把

服务放在全郜工作的重中之重，出台了很多服务政策，策划了很多服务活动，力图用服务

推动品牌建设，进行促销。由此，奇瑞的价格不降反涨，销售量大幅增加。

问题分析：
(1)奇瑞公司的成功经验是什么?

(2)结合奇瑞的促销措施谈谈企业促销可采取哪些基本策略?
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