
汽车网络营销 



第三节   汽车网络市场调研  

一、汽车网络市场调研概述 

        市场调研是指以科学的方法，系统、有目的地收
集、整理、分析和研究所有与网络市场有关的信息，
特别是有关消费者的需求、购买动机和购买行为等方
面的信息，从而把握市场现状和发展态势，有针对性
地制定营销策略，取得良好的营销效益。       

        市场调研是一种把消费者及公共部门和市场联系

起来的特定活动，市场调研实际上是一项寻求市场与
企业之间"共谐"的过程。 



第三节   汽车网络市场调研  

一、汽车网络市场调研概述 

         网络市场调研是基于互联网而系统地进行调研问题的
发布、收集、整理、分析和研究的方式。 

        互联网开放、自由、平等、广泛、直接、无时间地域
限制等。 



第三节   汽车网络市场调研  

二、汽车市场网络调研的步骤 

• 1、明确调研主题和目标 

• 2、确定调研对象 

• 3、设计调研方案 

• 4、网络收集信息 

• 5、整理分析收集的所有信息 

• 6、撰写网络市场调研报告 



第三节   汽车网络市场调研  
三、汽车市场网络调研的方法 
（一）网络直接调研——为当前特定目的在互联网上收集一手资

料或原始信息。 
1、网上观察法 
2、专题讨论法（新闻组、BBS、邮件列表讨论组等） 
3、网络问卷法（在线问卷调查、电子邮件发送问卷） 
4、网上实验法 
（二）网络间接调研——网上二手资料的收集。 
1、搜索引擎 
2、访问相关专题性或综合性网站 
3、网上数据库 
4、电子布告栏或着电子邮件等 
 



第三节   汽车网络市场调研  
四、汽车市场在线问卷调查设计 

         调查问卷又称调查表，是调查者根据一定的调查
目的精心设计的一份调查表格，是现代社会用于收
集资料的一种最为普遍的工具。 

        问卷设计的好坏直接决定着能否获得精准可靠
的市场信息。一份完善的调查问卷形式上要求版面
整齐美观、便于阅读和作答，内容上要目标明确、
结构完整、问题清晰。 



第三节   汽车网络市场调研  
四、汽车市场在线问卷调查设计 

（一）问卷的基本结构 
• 1、说明信——开头，说明调查的目的、意义、选择方法及

填答说明 

• 2、指导语——问卷填写要求及举例 

• 3、问卷主体——主要内容 

• 问卷中的题目有开放式、封闭式和混合式三种。 

• 4、结束语——最后，剪短表示感谢或征询被调查者的看法
和感受 



第三节   汽车网络市场调研  
四、汽车市场在线问卷调查设计 

（二）问卷设计的过程 
             进行问卷设计，首先要明确各层次的具体设计要求，以

便确定问卷的结构和设计重点。 

 1、准备阶段：根据调研目的确定所需信息数据，并注意列
出所需各种数据资料的来源 

 2、设计阶段：根据目的和所需资料，设计与选择问卷问题 

 3、测试发布阶段：问卷测试与修改 



第四节   汽车网络营销新发展  
            随着互联网和移动网络技术的发展，汽车的

网络营销将呈现出新的趋势。汽车电商平台交易、
微信营销、网络团购等将成为新的网络营的战场。 



第四节   汽车网络营销新发展  
• 一、电商平台交易将成为趋势 

        目前，汽车网络营销仍以网络推广、网络调研为
主，真正的电子商务和电子交易并不多。 

        受我国汽车销售政策的限制，汽车厂商直接交易

不能成形，汽车经销商不愿承担昂贵的网络营销集
成成本，第三方平台成为重要电商渠道。 

        目前，汽车电商平台刚刚起步，汽车用户的网络

购买习惯仍在培育之中，随着用户对网购接受程度
的提升，汽车电商平台将获得进一步的发展。   



第四节   汽车网络营销新发展  

• 一、电商平台交易将成为趋势 

         2014年7月，阿里巴巴宣布和上汽集团合作，将
阿里Yun OS搬上“荣威”系列车型，共同打造面向
未来的“互联网汽车”及其生态圈。 

        易车网是中国最大的汽车网络导购平台，通过

对媒体平台、产品平台和互动平台这三大平台的全
面整合，形成了独具特色的三位一体运营策略，实
现了对汽车消费全过程的覆盖。 



四   汽车网络营销新发展  

• 二、汽车微信营销成为重要网络营销形式 
 
        微信营销是网络经济时代企业营销模式的一种创新，

包括微信平台基础内容搭建、微官网开发、营销功能扩展，
还有微信会员卡及针对不同行业的个性化功能开发。 
        微信营销不仅是一种全新的营销方式，更有助于打破
人们的传统观念和认识偏见的。 

 

 



四   汽车网络营销新发展  

• 二、汽车微信营销成为重要网络营销形式 
 
         2014年4月21日早上10点，国内首次移动互联网购车
活动抢购环节正式开始，仅仅三分钟，388台限量版smart
就被微信用户抢购一空。这样的速度不仅创下了smart在中
国的销售记录，也成为汽车电商又一次为人称道的案例。 
 1、微信对汽车电商实际成交量的拉动作用。 
2、微信移动社交属性，以及其上的新玩法，使汽车电商
的宣传效应呈几何级数倍放大。 
3、微信营销对打破人们对汽车电商的传统观念和认识偏
见的作用。 

 

 



四   汽车网络营销新发展  

• 三、汽车网络广告媒体更加多元化 

     网民数的增长、网民结构的改变和网络环境的改善，为各

种新兴富媒体提供了广阔的发展空间。网络广告的载体由文
字、图片逐步拓展到二维及三维动画、视频等，并伴随桌面
软件、下载工具、网络游戏、电子杂志、即时通信、影音播
放器等投放。 



• 传统电商（天猫、京东） 

• 垂直网站 

• 汽车专业网站（汽车之家、易车网） 
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网络营销市场策略 

1. 目标市场 

2.产品策略 

3.价格策略 

4.渠道策略 

5.网络促销 

6.网络广告 



1. 目标市场 

网络营销目标市场的定义：  

           也叫网络目标消费群体，是企业产品
（商品）和服务的营销对象。 

 



思考： 

• 目前哪些市场是垄断的？ 
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网络目标细分市场的概念 
• 概念:企业在调查研究的基础上，依据网络

消费者的需求、购买动机和习惯爱好的差
异性，把网络市场划分成不同类型的消费
群体。 

 

              同一细分市场内部，消费者需求大致相同；
不同细分市场之间，则存在着明显的差异性。 



• 市场细分的概念 

• 作用： 

    1、有利于发现市场机会 

    2、能有效制定最优营销策略 

    3、能有效与对手抗衡 

    4、能有效扩展新市场，扩大市场分额 

    5、有利于企业合理利用资源，发挥优势 
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网络目标市场细分的标准 

• 消费者市场细分的标准 

1. 地理环境因素：所处的地理环境和地理位置，
如地理区域、地形、气候、人口密度、生产
力布局、交通运输和通讯条件等； 

2. 人口和社会经济状况因素：如年龄、性别、
收入、职业、教育程度、宗教信仰、民族、
社会阶层等； 

3. 商品的用途：不同商品满足消费者不同需要 

4. 购买行为：购买行为方面的特性 



——汽车消费者研究 



消费者的奇怪行为： 

 
行为一：麦当劳一杯咖啡5元，而阳光酒店一杯 
                咖啡100元也有人买？ 
行为二：不买便宜的，非要买贵的？ 
行为三：“东西不抢不好吃” 
行为四：投资巨大的凉台没人用 
行为五:   喜欢抬价打折,怀疑直接让利 
…… 

2020/4/12 24 
专家建议：货比三家 



汽车消费者购买因素分析： 
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外部刺激 行动反应 心理活动 

营销刺激
产品、
价格、
广告、
促销。 

环境刺激
经济、
政治、
技术、
文化。 

决策过程 

需求唤起 

信息收集 

比较选择 

购买决策 

购后行动 

消费特性
社会、
文化、
个人、
心理。 

选择产品 

选择品牌 

选择卖主 

选择时间 

选择地点 

选择数量 



网络目标市场战略 

• 产品与市场集中战略：一种商品、一类客户群 

• 产品专业化战略：某种产品、各类顾客使用 

• 市场专业化战略：专为某一客户群服务 

• 选择性的专业化战略：在多个细分市场进行专
业化生产 

• 全面覆盖战略：为所有客户群，供应各种产品 



市场定位： 

• 目的：区别，公众形象的区别——如何
让别人记得住你 
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• 如何做： 

    产品差异、服务差异、形象差异 



市场定位战略的选择： 

• 竞争 

• 跟随 

• 补漏 

• 特色 
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网络目标市场营销策略 

• 无差异营销策略 

• 差异营销策略 

• 集中性营销策略 

• 定位营销策略 

 



2. 产品策略 

网络营销产品定位： 

        合理选择网络营销产品，
符合网络目标客户需要。 



网络营销产品应具备的特性 

• 具高新技术性能或与计算机、网络有关 

• 目标市场为网络用户，或覆盖广大地理范围，具
国际性 

• 明确、醒目的品牌 

• 包装符合网络营销的要求 

• 网上销售可节省大量销售费用 

• 购买前不需要尝试或现场观察 

• 不容易设店销售的特殊产品 



如何选择网络营销的产品 
• 首先，充分考虑产品的性能，优先选择可
鉴别性产品或标准化产品。 

• 其次，充分考虑实物产品的营销区域及物
流配送关系 



网络营销产品的类型 

• 实体商品：包括工业产品、农业产品和民用品。 

• 软件和信息商品：包括软件销售和提供信息服务，
如各种软件、游戏和电子图书、电子报刊和新闻、
研究报告和论文等信息库的查询与检索。 

• 在线服务：情报服务 

      互助式服务 

      网络预约服务 



如何向客户提供信息 
• 建立“虚拟展厅” 

• 设立“虚拟组装室” 

• 建立自动信息传递系统，包括信息发布系
统和实时沟通系统 

 



如何向顾客提供服务 

• 充分考虑消费者需要的服务及可能要求的
服务，建立完善的数据库系统， 

• 提供网上的自助服务系统 

• 建立网络消费者论坛 



3. 价格策略 



影响网上产品定价的因素 

• 成本因素 

• 供求关系 

• 竞争因素 

• 其他因素 



定价方法 

• 需求导向定价法：价值法 

         区分需求定价法 

 

• 竞争导向定价法：招投标定价法 

         拍卖定价法 



• 个性化定价策略 

• 自动调价、议价策略 

• 竞争定价策略 

• 竞价策略 

• 集体砍价策略 

• 特有产品特殊价格策略 

• 折扣定价策略 

• 捆绑销售策略 

• 声誉和品牌定价策略 

• 产品生命周期定价策略 



4. 渠道策略 



网络营销渠道的选择 

网络营销渠道的优势： 
 

• 在作用上，具有多方面的作用； 

• 在结构上，减少了中间商的数； 

• 在费用上，降低了流通成本。 

网络营销渠道的种类及选择 

• 直接分销渠道 

• 间接销售渠道 

 



网络订货系统与管理 

网络销售的方式： 

• 订单销售 

• 网上商场 

网络订货系统设计： 

• 订单模式：用于商品种类较少时 

• 购物车技术： 

 



网络产品配送与管理 

网络产品配送： 

• 网络配送 

• 实体配送 

1. 直达、直线的运输方式 

2. 短途运输方式 

3. 联运方式 



库存与订单跟踪和管理 

1. 库存的跟踪与管理，可
采用网站与数据库连接
的方式。 

2. 订单跟踪 



订单方式的选择 

• 网络订货单 

• 电子邮件订单 

• 传真订单 

• 电话订单 

• 正式订单 



网络付款方式 

• 电子货币类：电子现金、电子钱包 

• 电子信用卡类：智能卡、借记卡、电话卡 

• 电子支票类：电子支票、电子汇款、电子
划款 

 



5. 促销策略 

• 推进策略：厂商、中介机构针对客户介
绍产品特性与利益，提供订单，促成客
户购买。 

• 诱导策略：在营销通路上使用广告和各
式促销活动，刺激、引导消费者的需求。 

• 推进加诱导策略 



针对消费者的促销方法 

• 免费样品 

• 折价赠券 

• 减价优待 

• 赠品 

• 竞赛 



针对中介机构的促销方法 

• 推广折让 

• 合作广告 

• 列名广告 

• 添购折让 

• 买回折让 

• 清货折让 

 



二   汽车网络推广  

1、汽车网络广告 

2、微博 

3、汽车企业网站 

4、搜索引擎 

5、电子邮件（E-mail） 

6、电子布告栏（BBS） 



网站推广及其意义 

 

–      企业有无网站的角度看，可以把网络营

销分为无站点网络营销和基于企业站点的
网络营销  

–      网站的营销推广关系到网站的兴衰和
企业营销的成败  



结束 


