
第 1 章　 市场营销学导论
 

【案例导入】
 

一汽“大换位”带来“大跨越”

中国第一汽车集团有限公司(简称一汽)的经营理念从“以效益为中心”向“以用户为中

心”转移后,
 

各项经济指标均创历史最高水平。 2011 年在宏观经济增长、
 

固定资产投资力

度加大、
 

公路货运总量持续攀升等有利因素拉动下,
 

中重型卡车市场呈现持续增长态势,
 

全年需求总量创历史新高。 面对空前激烈的市场竞争,
 

一汽解放汽车有限公司(简称解

放)营销体系依托“夯基础、
 

改善、
 

提升,
 

抢份额、
 

增效、
 

共赢”的营销工作主线与众多务实

高效的营销举措,
 

再一次取得令行业瞩目的市场成功:
 

一汽解放品牌市场份额达到

20. 3%,
 

解放中重型卡车累计销售 26 万辆,
 

销量再创历史新高。 同时,
 

56%的年增长率远

超行业增幅,
 

领涨卡车市场,
 

实现了一汽和解放自主事业的全新突破。
一汽各项指标的快速增长与国家宏观经济形势的好转及市场拉动有着密切的关系。

但有关人士认为,
 

这种成绩的取得,
 

还源于企业核心体系能力的增强及经营理念的换位。
一汽在 2002 年初就提出了“以用户为中心,

 

创建适应入世要求的新一汽”的经营理念,
 

并把“以用户为中心”作为企业的核心内容。 这一经营理念的确定,
 

把一汽之前在营销战

线开展的“用户第一”上升到集团公司经营战略,
 

并引入一汽整个经营管理之中,
 

产生了全

公司各部门共同应对“入世”挑战的巨大能量。 “我的用户是谁? 我的用户需要什么? 我为

用户做些什么? 我还能为用户做什么?”一汽员工视用户为企业的第三管理者,
 

几次把用户

请回厂里,
 

为职工上大课,
 

为产品挑毛病,
 

在公司上下形成了以用户需求为导向,
 

以用户

满意为标准的良好氛围。 在产品开发上,
 

一汽坚持以市场为导向,
 

以满足用户需求为己

任,
 

致力于适应性产品的开发。 他们一方面依靠科技进步,
 

对投放市场的产品不断进行提

高动力、
 

适应用户需求的各项技术改进;
 

另一方面为适应国情及满足市场个性化需求不断

开发新车型,
 

并将其迅速转化为市场优势,
 

使解放、
 

红旗、
 

捷达、
 

奥迪等产品以高技术含

量、
 

可靠质量保持了市场优势。 在生产上,
 

一汽通过企业内部的流程再造,
 

强化了企业经

营管理运作,
 

使企业的生产体系能力明显增强,
 

以适应汽车市场多元、
 

快速的竞争要求。
在营销管理上,

 

一汽确定了“支持经销商做强”的基本政策,
 

各大品牌以诚信为宗旨,
 

根据

市场实际,
 

调整和实施自己的营销政策,
 

维护企业第一用户———经销商的利益,
 

从而调动

了他们的积极性,
 

同时在与用户共赢中也获得了更广阔的支持空间。
一汽红旗轿车在日常服务工作上已经制度化,

 

坚持每年以“3·15”服务日、
 

5 月服务

月、
 

“7·15”厂庆服务周、
 

10 月服务月等服务活动为主线,
 

以重大节庆、
 

大型会议期间开

展优质服务活动为重点,
 

坚持不懈地开展优质服务活动。 用户在新车行驶 7500 公里时,
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将得到一汽提供的“7500 公里免费保养”。 用户车辆在 2 年且 40000 公里内,
 

可以享受产

品质量保用。 在保用期间,
 

用户车辆出现因设计、
 

材料、
 

加工装配造成的质量问题时,
 

一

汽负责为用户免费维修。
一汽的例子告诉我们,

 

市场营销对于企业来说至关重要,
 

只有产品而没有正确的营销

手段对企业来说是致命的,
 

这样的企业在当今这个竞争激烈的大市场中是不可能取得成功

的。 因此,
 

正确把握企业的发展方向,
 

配合企业制定合适的营销策略是每一个企业必须进

行的重要环节。
资料来源:

 

搜狐网,
 

2011 年,
 

内容有改动。
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