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《通用汽车：卡迪拉克》

案例分析

二十世纪八十年代末，通用汽车的最佳品牌“卡迪拉克”面临着前所未有的严峻形势，市场竞争日益激烈，他所占领的豪华车市场份额正在逐步缩小，来自日本和欧洲的威胁使卡迪拉克一度被动。下面将对当时的形势进行简要分析，并探讨解决方案。

1. 形势分析

1. 需求的性质

愿意购买卡迪拉克豪华车的人通常不会特别在乎花钱的多少，更重要的是用油卡迪拉克所代表的地位的象征意义。特别是石油价格稳定以后，豪华车的价格问题愈发显得不重要，这也是日本车无论再怎么好，也缺乏地位象征的表现。

2. 需求的范围

购买卡迪拉克车的应该属于对传统轿车提出更高要求的人，大多是专业人员，收入和教育处于平均水平以上，且平均年龄较大。当然年轻人也是具有很大潜力的买主，他们更喜欢时尚而不是传统。

3. 竞争的性质

卡迪拉克的真正竞争者应该都是豪华车，那些经济型低档车以及日本的中档车根本不能抢走他的市场份额，他们处于不同的顾客群。

4. 环境状况

竞争日趋激烈，随着石油价格的稳定，各大厂商都瞄准了豪华车市场，因为它的利润高。各家厂商都不遗余力地推出新产品，展示自己的新卖点，技术领先、质量领先在这里占有举足轻重的地位。

5. 产品生命周期阶段

卡迪拉克早已进入了市场的成熟期，为了确保长盛不衰，必须研究消费者需求，根据需求不断变化自己的产品，才能不被淘汰出局。

6. 行业的成本构成

在豪华车行业中，随着技术的日臻成熟，生产成本的构成基本上趋于一致。

7. 企业的技能

卡迪拉克基本上具备在豪华车业务中的各项技能，如营销、生产、管理、财务、研究开发等，与竞争者相比主要是在营销方面各有新招，但也基本上是不分轩轾。

8. 企业的资金来源

对于卡迪拉克来说，资金来源应该不成问题。作为世界相当知名的一个品牌，融资应该是很简单的一件事情。

9. 分销渠道

与其他的豪华车厂商一样，卡迪拉克也有自己的分销网络，也有自己的独家经销商，这一点大家区别不大。

2. 问题和机会

1. 关键问题所在

顾客能否持续认同卡迪拉克，卡迪拉克能否一贯地坚持自身的高标准要求，以及对主要顾客群的把握。

2. 主要的机会

随着社会的不断发展和进步，年轻顾客的口味变化速度越来越快，甚至使厂商都跟不上；年老顾客却坚持传统，始终如一地拥护原来的传统品牌。

3. 平衡状况下的形势

总体来看是机遇大于挑战，谁掌握了先机，谁最能满足顾客需求（而不仅仅是满意），谁就能占领市场。

3. 备选营销方案的产生与评估

1. 定义的目标

重塑卡迪拉克作为世界标准的形象，确保其尊贵的象征。

2. 营销组合决策

产品：分为两大系列，一是原有的老传统卡迪拉克，一定要坚持固有的高质量、高标准，迎合年龄较大的中产阶级口味，“酒越陈越香”，就是要体现传统、尊贵的地位象征；二是面对口味不断变化的年轻人，在认真分析其需求的基础上，迎合其时尚心理，辅之以“时尚的尊贵”车概念，并时常注意市场需求的变化，及时改进。

价格：传统型采取高质高价高利润策略，时尚型采取中高价高享受高时尚策略，分别占领这两个市场。

渠道：在维护现有渠道的基础上，一方面拓展海外市场，特别是第三世界国家市场，在第三世界建立广泛的分销渠道，推进国际化进程；另一方面研究直销的可行性。

促销：采取各种手段促销，充分应用因特网技术，利用各种媒体广泛宣传卡迪拉克，广告宣传片的效果要好于其他媒体，一定要体现“尊贵”的效果。

4. 决策

通过上述各项分析，我们有理由认为“重塑卡迪拉克作为世界标准的形象，确保其尊贵的象征”这个目标是完全可以达到的。
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