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项目一

汽车营销的基础知识

要想成为一名汽车营销工作人员，必须了解汽车营销的

基础知识，首先我们要知道市场营销的定义和核心概念，然

后以市场为载体，研究和探索汽车市场营销的内容和发展前

景。只有充分了解了这些基础知识，才能成为一名汽车营销

工作人员。
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任务
一

市场营销概述

学习目标  　    　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　

完成本学习任务后，你应当达到以下目标：

●知识目标

1. 了解市场营销和汽车市场营销的定义。

2. 了解市场构成的三要素与市场营销的核心概念。

●能力目标

1. 能掌握汽车营销研究的内容。

2. 明白三要素对市场的重要性。

任务引入  　    　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　

随着汽车产业的蓬勃发展，汽车行业需要一大批懂营销的从业人员，在从为一

名营销人员之前我们必须了解汽车营销的基础知识，如：市场营销的核心概念和汽车

市场营销需要研究的内容等。

任务实施  　    　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　

一、市场

1. 市场的定义

市场的定义有狭义与广义之分。狭义市场是指买卖商品的场所，如集市、商场、

超市等。广义市场是指各种商品交换关系的总和，是不同商品生产者之间经济关系的

体现。从营销者的角度来看，市场是指某种产品的现实购买者与潜在购买者的总和。

2. 市场构成的三要素

市场构成的三要素可用一个等式来描述：市场 = 人口 × 购买欲望 × 购买力

（1）要素一 人口

这是构成市场的最基本要素，消费者人口的多少，决定着市场的规模和容量的

大小，而人口的构成及其变化则影响着市场需求的构成和变化。因此，人口是市场三

要素中最基本的要素。中国是世界上人口最多的国家，根据人口要素我们可以推出，

中国已成为当今世界最大的国际市场。

（2）要素二 购买力

购买力是指消费者支付货币以购买商品或服务的能力，是构成现实市场的物质
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基础。一定时期内，消费者的可支配收入水平决定了购买力水平的高低。

（3）要素三 购买欲望

购买欲望是指消费者购买商品或服务的动机、愿望和要求，是由消费者心理需

求和生理需求引发的。产生购买欲望是消费者将潜在购买力转化为现实购买力的必要

条件。

二、市场营销的定义

现代营销学界多以美国著名营销学家菲利普科特勒的定义为标准。菲利普科特

勒认为：市场营销是个人和集体通过创造产品和价值，并同他人自由交换产品和价值

以满足需求和欲望的一种社会和管理过程。

三、市场营销的核心概念

1. 需要、欲望和需求

（1）需要

需要是指人类与生倶来的基本要求，是消费者生理及心理的要求。如人们为了

生存，需要食物、衣服、房屋等生理需要。同时还需要安全、归属感、尊重和自我实

现等心理需要。市场营销者不能创造这种需要，而只能用不同方式去满足它。

（2）欲望

当需要指向具体的可以满足需要的特定物品时，需要就变成了欲望。不同环境

下的消费者欲望不同。如在炎热的夏天，消费者的欲望可能是一杯凉爽的冰激凌，而

图 1-1  市场构成三要素
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在寒冷的冬天，消费者的欲望可能是一杯暖暖的热咖啡。市场营销者不创造这种欲

望，但可以影响消费者的欲望，如建议消费者喝哪个品牌的冰激凌和咖啡。

（3）需求

需求指有支付能力购买并愿意购买某种物品的欲望。当具有购买能力时，欲望

便转化成需求。市场营销者总是通过各种营销手段来影响需求，并根据需求的结果决

定是否进入某一产品（服务）市场。

2. 产品、价值和满意

（1）产品

产品是指用来满足顾客需要和欲望的物体。产品包括有形产品与无形产品或服

务。有形产品是为顾客提供服务的载体。无形产品或服务是通过其他载体，诸如人

员、地点、活动、组织和观念等来提供的。人们购买汽车不是为了观赏，而是为了得

到它所提供的交通服务。产品的真正价值不在于拥有它，而在于它给我们带来的对欲

望的满足。

市场营销者必须清醒的认识到，其创造的产品要能满足人们的需要和欲望，产

品才会有市场。

（2）价值

指顾客从拥有和使用某种产品中所获得的价值与为取得该产品所付出的成本之

差。价值随质量和服务的提高而提高，随价格的增加而减少。顾客并非能经常准确和

客观地判断产品价值，他们是根据自己所理解的价值来行事的。

（3）满意

顾客满意取决于消费者所理解的一件产品的价值与其期望值进行的比较。如果

产品的价值低于顾客的期望值，购买者便会感到不满意；如果产品的价值符合顾客的

期望值，购买者便会感到满意；如果产品的价值超过顾客的期望值，购买者便会非常

满意（如图 1-1 所示）。聪明的企业为了取悦顾客，往往先对能提供的价值作出承

诺，然后再提供多于其承诺的价值。
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图 1-2  顾客满意模式
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3. 交换和交易

（1）交换

交换是指通过提供某种东西作为回报，从别人那里取得所需物的行为。交换是

市场营销的核心概念。一个人可以通过自行生产、强制取得、乞讨、交换等方式获得

自己所需要的产品，交换只是其中之一。

当人们决定以交换的方式来满足需要或欲望时，就存在市场营销了。交换的发

生必须具备如下五个条件：

条件一 至少有交换的两方；

条件二 每一方都有被对方认为有价值的东西；

条件三 每一方都有沟通信息和运送货物的能力；

条件四 每一方都可以自由地接受或拒绝对方的产品；

条件五 每一方都认为与另一方交易是合适的或称心如意的。

（2）交易

交易是交换的基本组成单元，是双方之间的价值交换。交换是一种过程，在这

个过程中，如果双方达成一项协议，我们就称之为发生了交易。交易通常有两种方

式：一是货币交易，如甲支付 200 000 元给汽车 4S 店而得到一辆小轿车；二是非货

币交易，包括以物易物，以服务晚服务等。一项交易通常要涉及几个方面：至少两件

有价值的物品；双方同意的交易条件、时间、地点；有法律制度来维护和迫使交易双

方执行承诺。

4. 关系市场营销

关系市场营销是指企业与其顾客、分销商、经销商、供应商等建立、保持并加

强关系，通过互利交换及共同履行诺言，使有关各方实现各自的目的。

企业与顾客之间的长期关系是关系市场营销的核心概念。保持并发展与顾客的

长期关系是关系市场营销的重要内容。

建立关系是指企业向顾客作出各种许诺；保持关系的前提是企业履行诺言；发

展或加强关系是指企业履行从前的诺言后，向顾客作出一系列新的许诺。在关系市

场营销情况下，企业与顾客保持广泛、密切的联系，价格不再是最主要的竞争手段，

竞争者很难破坏企业与顾客的关系。

关系市场营销强调顾客忠诚度，保持老顾客比吸引新顾客更重要。企业的回头

客比率越高，市场营销费用越低。关系市场营销的最终结果，将为企业带来一种独特

的资产，即市场营销网络。

5. 市场营销者

市场营销者是指希望从别人那取的资源并愿意以某种有价之物作为交换的人。

市场营销者可以是卖方，也可以是买方。在市场营销的交换双方中，如果一方比另一

方更主动、更积极地寻求交换，则前者称为市场营销者，后者称为潜在顾客。
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假如有几个人同时想买正在市场售的某种奇缺产品，每个准备购买的人都尽力

使自己被卖方选中，这些购买者就都在进行市场营销活动。

在另一种场合，买卖双方都在积极寻求交换，那么，我们就把双方都称为市场

营销者，并把这种情况称为相互市场营销。




