 
浅析汽车市场营销的现状与策略
摘 要：伴随着国民经济的发展，我国已经成为全世
界第二大汽车市场，汽车的年销量已经达到 1000 万余辆。
在汽车消费需求增加的基础上，提升汽车营销水平成为了我
国汽车行业发展，走向国际市场的关键因素。针对消费者需
求参与市场竞争，将营销战略作为企业经营的核心，构建基
于市场为导向的经验战略成为了汽车企业抢占市场份额、稳
定持续发展的科学策略。因此，文章主要针对汽车市场营销
策略的现状进行研究，并且以奇瑞汽车为例，对其市场营销
策略进行探析。
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目前我国汽车工业的发展已经形成了初具规模的产品
系列与布局，多元化的营销策略成为汽车企业在激烈的市场
竞争中稳定发展的重要方式之一。在近十几年的发展中，我
国汽车营销模式获得令人瞩目的成果。营销模式正在朝着多
元化的方向发展，这与我国当前汽车市场发展特征和汽车消
费群体需求的差异化保持一致。汽车市场营销已经成为汽车
生产企业竞争的核心，对汽车市场营销现状与策略进行研究
具有十分重大的现实意义。
一、我国汽车市场营销现状




 
我国众多汽车生产厂家都是采用经营、销售、服务一体
化的特许经营专卖店形式。就当前我国汽车市场营销情况来
看，其主要存在以下特点：（1）市场竞争激烈。中国汽车市
场正在处于激烈的竞争当中，强势的外资品牌垄断市场的环
境已经一去不复返，高度竞争的汽车市场已经形成。自主汽
车品牌的崛起让汽车市场成为了依靠价格开展竞争的市场。
例如，奇瑞 QQ 的出现彻底冲破了通用雪佛兰通 SPARK 乐驰
获得高价位垄断利润的可能性，导致乐驰只有大幅降价才能
够维持销售。这一情况说明，中国的汽车市场已经进入了自
由竞争的时代。（2）营销技术仍然有待提升。对近几年汽车
市场营销进行统计可以看出，在品牌操作与理论上，合资汽
车品牌仍然没有寻找到能够完全满足中国市场需求的策略。
这一情况给自主品牌汽车的发展提供了一丝生存的空间。中
国社会环境拥有其独特性，因此汽车营销策略必须要探索出
能够满足中国消费者需求的模式。（3）需要多元化的竞争优
势。针对当前汽车市场竞争来说，如果汽车生产企业仅仅由
于一种优势是难以脱颖而出的。合资品牌汽车要善加以利用
自身品牌优势，保持相对价格优势，而后进品牌就要保持价
格与品牌两大优势，针对消费者的需求不断调整营销策略，
以占据市场份额。
二、汽车市场营销策略分析――以奇瑞汽车为例
1.奇瑞汽车营销现状




 
奇瑞汽车建立于上个世纪 90 年代末期，注册资金达到
40 亿元。在1999 年初，奇瑞生产了第一辆轿车。到 2014 年
为止，奇瑞汽车已经生产了 300 万余辆汽车。当前奇瑞在汽
车市场上投放了众多个系列几十款车型。例如 QQ、艾瑞泽、
瑞虎等。2014 年奇瑞汽车的整体销量达到了 44.11 万量，相
比同年增长了 3.79%，位于我国自主品牌汽车的第三位。
（1）行业竞争对手
2014 年我国自主品牌汽车在 10-12 月份获得了销售的优
势地位，增幅远超合资品牌。从全年的销量来看，奇瑞的主
要竞争对手是合资品牌，其中包括上海大众、一汽丰田、东
风日产等。图 1 为 2014 年自主品牌汽车销售前十企业销量
以及增速对比。从图 1 可以看出，自主品牌汽车销量中奇瑞
汽车排名第四，其市场占有率难以体现其竞争优势。在自主
品牌汽车中，奇瑞的竞争对手主要包括比亚迪、吉利、江淮、
长城、长安等品牌。
（2）消费群体分析
伴随着经济的发展，消费者对汽车购买的需求越来越强
烈。各个品牌的汽车生产商都想提高自身市场占有率，汽车
销售的买房市场已经逐渐形成。由于汽车产品供应十分种族，
消费者不仅仅可以根据自身需求来自由选择品牌、价格、性
能、颜色、风格等，更为重要的是在经济的发展以及汽车市
场成熟的环境中消费者的购车行为更加理性。奇瑞汽车凭借




 
着其价格实惠、做工优良，实用性强、驾乘感受良好已经成
为了众多工薪阶层消费者的首选自主品牌汽车。
2.奇瑞汽车 STP 目标营销分析
STP 目标营销分析是完成市场细分、目标市场选择以及
产品定位三个方面的工作给企业的目标市场与产品进行转
的地位。（1）奇瑞汽车市场细分。根据汽车消费者生活方式
的差异可以将其分为三大类别，分别为追求潮流的青年、注
重实用的中年以及关注安全大气的高收入群体。青年群体向
往自由，追求潮流，购买汽车倾向于时尚，例如奇瑞 QQ、
艾瑞泽。中年群体需要满足生活与工作的需求，方便家庭与
日常工作出行，购买汽车倾向于内部空间与安全，例如奇瑞
东方之子。城市高收入群体需要满足自己日常所需，购买汽
车倾向于安全大气，例如奇瑞瑞虎。奇瑞汽车给每一种类型
的目标客户群体都提供了不同的车型，每一款车型的侧重点
也均不相同，这一不单单满足了不同类型的客户群体的购买
需求，同时来可以同时满足统一类型目标客户群体的差异性
需求。（2）奇瑞汽车的目标市场选择。奇瑞汽车经过了 15
年的发展，其产品已经可以满足多种类型的消费群体，并且
针对不同的消费群体均有不同的产品与价格策略。奇瑞汽车
的战略目标是打造国际品牌，实施自主创新，因此其目标市
场的选择不会进行单一的定位，而是会针对不同的市场需求
来推出各种具有差异化的产品。在多元化的目标市场中开展




 
差异化的市场营销战略。（3）奇瑞汽车产品定位。产品定位
是企业根据市场需求对塑造企业产品特征的过程，以强化企
业产品优势，凸显产品的特色。例如，奇瑞 QQ 就是专门投
向年轻人市场的车型，通常年轻群体追求潮流，购买力有限，
对品牌忠诚度不高，所以奇瑞 QQ 这一车型上从价格、性能
上都能够满足年轻群体的需求，并且在汽车销售环节中可以
提供及其符合年轻化群体的销售服务。从目前奇瑞汽车的产
品定位与市场反应来看，其产品还是定位在中低端的消费群
体。虽然在经过十余年的发展后，奇瑞汽车已经逐渐朝着战
略目标前进，但是奇瑞想要发展成为国际品牌，就需要朝着
更高端的群体发展，得到高端群体的认可与接受。
3.奇瑞汽车的 4P 营销策略分析
（1）产品策略
产品策略是企业以 STP 理论为基
础所制定的能够满足目标消费群体需求的营销方案。奇瑞汽
车从创建开始就始终坚持自主创新的发展战略，不断实现汽
车技术上变革与突破，引领企业产品及时更新换代，跟随时
代发展脚步。奇瑞汽车在研发新产品的过程中会根据消费群
体与阶段来推出不同的车型，以留住老客户，吸引新的客户，
占据市场份额。奇瑞产品包括瑞虎、QQ、艾瑞泽系列等，这
些产品的车型与配置都可以满足不同消费群体的需求。例如，
2015 年 10 月奇瑞汽车在推出了瑞虎 5 的 16 款，为了提升性
价比，其在外形做出了调整，更加年轻时尚，内饰也加入了




 
钢琴烤漆装饰，更加高端。家悦在售价降低千余元的情况下
增加了前排侧气囊，胎压监测以及消费者十分关注的 ESP 安
全配置，以此满足消费者对高端与安全的需求，全面提升产
品性价比。又例如，例如，奇瑞艾瑞泽覆盖从 A0 级到 B 级
产品，做功精致，科技先进，主要目标抢占合资车型市场。
风云系列覆盖从 A0 到 A 级产品，定位偏向于注重家庭、实
用的用户。QQ 系列承担所有 A00 级产品，外观时尚，价格
便宜，作为适合作为代步车。瑞虎系列主打喜欢SUV 车型的
用户，视野开阔，空间宽敞。
（2）促销策略
奇瑞公司的产品促销手段十分灵活，促销内容丰富多样，
各种不同的促销同时一同开展，在充分满足消费者需求的情
况下，增加汽车试乘试驾活动，让消费者可以近距离与产品
接触，熟悉产品，了解产品性能。奇瑞的促销策略分为广告
促销、人员促销、车展促销等。例如，在 2015 年广州车展
上奇瑞就推出了新车型艾瑞泽 5，并且选择与《西游降魔记》
栏目合作，邀请明星助阵，并且预期在 2016 年 3 月进行城
市倒计时活动，2016 年 8 月开展动真格看奥运活动。奇瑞借
助栏目资源能够快速提升艾瑞泽 5 产品名的知名度与认知度，
借助栏目合作，可以快速传达产品主张与定位，以达到促销
的目的。
（3）价格策略




 
价格是消费者在选择产品的时候十分关键的方面之一。
企业产品定价要与其品牌策略、市场定位相互辉映。奇瑞汽
车的产品是从低档开始发展，现在逐渐寻求低、中、高档产
品均衡发展。例如，奇瑞低端市场主打车型奇瑞 QQ，其目
标群体是一些收入有限，追求时尚的年轻人，奇瑞 QQ 凭借
着其低廉的价格与优越的性能获得了年轻群体的肯定与接
受。奇瑞 QQ 的最低售价在 3.79 万元，在考量其空间、性能
等因素后，其价格优势是十分明显。
（4）渠道策略
2013 年奇瑞对其销售体系进行了大刀阔斧的改革。奇瑞
销售总公司已经正式更名为“奇瑞营销公司”，全国销售区
域已经从以前的 14 个取消为 8 个。每个销售大区有下设其
他不同的区域和部门。在整合完成取消销售一部与二部后，
终端销售网络也分为一网和二网 ，其中一网销售风云、A 系
列、瑞虎等车型，二网销售 QQ、旗云、东方之子系列。奇
瑞公司渠道销售的改革的核心就是要围绕大区开展销售工
作。图 2 为奇瑞销售渠道分网情况。
三、结束语
随着我国汽车工业的发展，汽车市场已经从卖方市场转
变为买方市场。以奇瑞为代表的中国自主品牌汽车企业要面
对全世界汽车市场竞争就必须从市场营销战略上建立自己
的优势与核心竞争力，在产品策略、渠道策略、价格策略、




 
促销策略等方面有所创新，有所进步，让消费者能够认可，
接受。
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