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1. 中国企业能够成功出口海外市场。



中国主要汽车出口厂商已进入的海外市场中国主要汽车出口厂商已进入的海外市场

目前，中国主要汽车厂商的出口集中在中东欧、北非、中南美地区。
一些自主品牌已经开始进行海外成熟市场分析，以跻身海外成熟市场，
提升品牌形象，真正赢取利润为目标。



成熟市场 新兴市场 初级市场

市场准入制度
安全标准
环境及排放标准
燃油经济性标准 ……

进入海外汽车市场的壁垒

投资额标准
税收政策
股比标准
产量标准……

北美市场
美国\加拿大\墨西哥

欧洲五大市场
英国\法国\德国\
西班牙\意大利

新兴市场
巴西

俄罗斯
印度
中国

中东市场
伊朗

伊拉克

北非市场
埃及

阿尔及利亚
摩洛哥

JATO JATO 海外市场定义海外市场定义

东欧市场
希腊
土耳其
乌克兰
罗马尼亚

南美市场
智利
阿根廷



其他其他

42%42%

奇瑞奇瑞

22%22%

长城长城

9%9%

7%7%
7%7%

7%7%

6%6%

本田中国本田中国

东风东风

吉利吉利长安长安

2008年
中国汽车
出口量

2008年全年中国汽车已出口

中国主要汽车出口厂商中国主要汽车出口厂商20082008年出口业绩年出口业绩

东风主要出口业绩

吉利主要出口业绩

长安主要出口业绩

617,900辆

奇瑞主要出口业绩

长城主要出口业绩

数据来源：中国汽车工业协会

数据来源：JATO

数据来源：JATO

数据来源：JATO

数据来源：JATO

数据来源：JATO



2. 目前企业的主要目标出口市场分析，

但这些市场所带来的回报并不令人乐观。



成熟市场 新兴市场 初级市场

中国已经成功出口的海外市场简述

北美市场
美国\加拿大\墨西哥

欧洲五大市场
英国\法国\德国\
西班牙\意大利

新兴市场
巴西

俄罗斯
印度
中国

中东市场
伊朗

伊拉克

北非市场
埃及

阿尔及利亚
摩洛哥

中国目前主要的出口目标市场中国目前主要的出口目标市场

东欧市场
希腊
土耳其
乌克兰
罗马尼亚

南美市场
智利
阿根廷



销量分析销量分析
• 新兴市场今年来保持增长，但速度减缓，09年前9月累计销量比08年同期略有下滑。
• 中国市场涨势迅猛，巴西06年起增长速度加倍，09年累计销量比08年同期有所增长；印度07

年起增长速度明显减缓。截止09年9月的累积销量与08年同期间相比有小幅下滑；俄罗斯近
年来增长势头良好，但09年前9月累计销量与08年同期相比下滑明显。

The BRICs The BRICs 

数据来源：JATO



分级别销量分析分级别销量分析 ———— 俄罗斯俄罗斯
•A级车是俄罗斯市场的销量主力。
•紧凑型车及SUV车型销量增长速度较快，但整体销量较小。
•由于俄罗斯汽车贷款不足，且经济形势明朗不清，09年前9月的各级别车型累计销量与去年同
期相比都发生了销量下滑。

俄罗斯俄罗斯 RussiaRussia

数据来源：JATO



TOP10TOP10品牌销量分析品牌销量分析 ———— 俄罗斯俄罗斯
•俄罗斯本土品牌LADA以绝对优势领跑销量排行榜。
•雪佛莱、现代、丰田在08年增长迅速。

俄罗斯俄罗斯 RussiaRussia
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俄罗斯俄罗斯 RussiaRussia

俄罗斯俄罗斯 RussiaRussia

市场概述：市场概述：

近年来，随着俄罗斯经济的迅速复苏，国民消费能力也相应提高。俄罗斯汽车市场出现井喷式增长，汽车销量于2008年取代德
国，成为欧洲第一大汽车市场。但是随着经济危机的爆发，加上银行贷款的限制等因素导致俄罗斯汽车市场出现严重萎缩，09
年累计销量同比下降超过百分之50。 高关税壁垒与市场容量的倒退使得中国车企在俄罗斯的发展环境恶化，销量急剧下滑。

俄罗斯市场壁垒：俄罗斯市场壁垒：
技术壁垒：

新进口汽车认证体系：
2008年7月1日起，俄罗斯重新修订进口汽车认证体系，
取消了非《日内瓦协议》成员国所生产汽车质检的简化手续。中国、印度成为受影响最大的国家。
提高汽车进口标准，新规定在排放，安全等方面采取新的认证标准。中国国汽车对俄出口难度进一步增大。
排放标准：自2008年1日1日起，俄罗斯市场的汽车环保标准不应低于欧洲3号排放控制水平，自2010年1月1日起，不应低于欧洲
4号排放控制水平。

资金壁垒：
俄罗斯金融管理机构办事因循拖沓。外来资金（非独联体国家）“落地”需要盖20个以上部门公章，即使有专门的通关公司打
理，也需要相当长的时间。也许手续齐备的时候，投资的时机早已不复存在了。
俄罗斯金融机构体系混乱。国家直接控制的银行仅有俄罗斯外贸银行(中央银行控股)、俄罗斯外经银行(财政部控股)和俄罗斯
储蓄银行(中央银行控股)等少数几家银行。大量商业银行信誉度较低。不完善的金融体系框架给外来投资带来不便。



埃及埃及 EgyptEgypt

埃及市场埃及市场

1、汽车消费意识强。

2、中低档车消费量大。

3、汽车维修便利。

4、促销方式多样化。

5、下调关税。



阿尔及利亚阿尔及利亚

阿尔及利亚阿尔及利亚 AlgeriaAlgeria

1、非洲重要的汽车市场，未收到经济危机影响。
1.0-1.4 小排量汽车大受欢迎。

2、缺乏自主品牌，超过90% 为进口，主要进口车
型来自法国、日本及韩国。

3、当地政府鼓励本土汽车工业。

4、突然的政策调整导致国内市场迅速下滑。



伊朗伊朗

伊朗伊朗 IranIran

1、 严格限制进口行业。

2、 同伙膨胀及失业率上升，导致购买力下降。

3、 本土汽车市场缺乏竞争机制。

4、伊朗工业发展重建组织(IDRO)和伊朗KHODRO汽车工
业集团提出一系列解决方案，着手解决这些问题。



伊拉克

1、 战后重建市场，人民消费水平提高，经济复兴过程中汽车的
需求肯定会有所提升，具备一定的市场潜力。

2、日本车企率先通过援助“伊拉克重建计划”进入伊拉克汽车
市场。

3、越野性能优秀，沙漠形式故障率低的SUV在伊拉克比较畅销。

4、作为战后重建中的全新市场，伊拉克仍然存在政局与市场情
况不稳定，恐怖事件不断，治安情况差，发展过程中的不确定因
素多等问题。上述情况导致伊拉克汽车市场信息收集困难，未来
趋势难以把握，给有意在伊拉克发展的车厂带来大量风险。

伊拉克伊拉克 IraqIraq



3. 现在是一个重要时机来回顾海外策略，现在是一个重要时机来回顾海外策略，

制定有效并有盈利保障的策略。制定有效并有盈利保障的策略。



• 政府采取一系列积极措施支持汽车出口：

• Products & Technology 产品及技术

• Establish of Sales Channel 渠道

• Certification 认证

• Branding 品牌

• Financing 资金

• Logistics  物流

•政府制定了我国汽车及零部件产品出口不同时期的阶段性目标：

• 汽车及零部件出口从2009年到2011年力争实现年均增长10%

• 到2015年，汽车和零部件出口达到850亿美元，年均增长约20%

• 到2020年,实现我国汽车及零部件出口额占世界汽车产品贸易总额10%
来源：商务部、发改委、财政部等六部委联合发布的《促进我国汽车产品出口持续健康发展的意见》

积极的宏观政策环境支持积极的宏观政策环境支持



目前出口存在的问题：
• 市场—缺少整体规划，对当地市场不了解，处于简单的贸易阶段，市场过于零散
• 产品—产品的投放缺少计划，缺少针对特定市场的本土化改进
• 技术—技术仍相对落后，特别是在车辆安全和排放方面
• 销售—多数企业由当地经销商做总代理，缺乏经营自主权

具体哪些工作可以做：
•市场调查研究—对主要市场进行研究分析（市场特点、销量、车型、价格特征等）
•市场认证准备—充分了解各市场的准入制度、相关政策
•自身产品规划—优势劣势，对特定市场本土化调整（如配置、定价）
•销售渠道建立—对建立自主的销售渠道进行调查研究及准备

现在是一个重要时机来回顾海外策略，制定有效并有盈利保现在是一个重要时机来回顾海外策略，制定有效并有盈利保
障的策略障的策略

现在是一个重要时机现在是一个重要时机

自2009年以前我国汽车出口行业属于行业成长初期。在该阶段，企业的主要策略是以不求销量低价进入海外市场
为主，因此获得利润非常有限。加之去年爆发的全球范围的金融危机，令我国的海外出口行业经历了前所未有的
打击，不少企业开始痛定思痛，寻找战略层面的出路。 中国的海外出口行业由此进入新的战略转型期。



4. 4. 成熟市场仍然是非常有吸引力的出口目标市场，成熟市场仍然是非常有吸引力的出口目标市场，

但这些市场存在有形和无形的壁垒。但这些市场存在有形和无形的壁垒。

(N(N--CAP,CO2   Emission, Total Cost of Ownership, Incentives)CAP,CO2   Emission, Total Cost of Ownership, Incentives)



CO2   排放研究

数据来源JATO

2007

例：欧洲二氧化碳排放量研究

欧洲市场的CO2排放量的变化趋势,为厂家降低二氧化碳排放量及消耗量提出客观建议

JATO 可以为任何级别车型的CO2 排放量提供客观的建议。



TCO-Total Cost of Ownership 车辆拥有总成本

数据来源：JATO

例：英国市场丰田Avensis和福特Mondeo车辆拥有总成本的比较



市场促销信息研究

数据来源：JATO

金融危机带来汽车消费的萎缩。
厂家和政府都采取了一系列的
促销及激励政策来促进消费

JATO运用独特的全球数据库
资源，从品牌，车型，以及实
际售出的新车数量上分析，分
析和洞察厂家以及政府的促销
政策所带来的实际效果。

这是汽车销售，营销及规划部
所必需的信息。

例：意大利09年第一季度汽车市场促销信息报告



5. 成功拓展并赢得海外市场（包括新兴市场成功拓展并赢得海外市场（包括新兴市场

，成长中市场和成熟市场），正确的规划，成长中市场和成熟市场），正确的规划
非常重要。非常重要。

针对目标群体精确定价的规划正确车型，需要大量的市场智能信息。针对目标群体精确定价的规划正确车型，需要大量的市场智能信息。

（（ 品牌，产品规划，营销渠道）品牌，产品规划，营销渠道）



…

市场机会在哪里？

谁是当地市场的竞争对手？

竞争对手核心竞争车型是什么？

哪些车型适合投放当地市场？

选择哪款发动机？

如何制定标准配置和选装件？

适合当地市场的配置？

如何定价，规划销量？

…

在进行海外市场产品规划及投放时在进行海外市场产品规划及投放时…………



内部定位

相互替代

品牌定位

储物设计

舒适设计

人体工
学设计

目标人群

市场环境

竞争定位

点缀设计

亲民设计

配置最优化

产品亮点

配置可行
性

性价比

客户价值

车型划分

定位

配
置

造
型
设
计

Emotional 
benefits
感性利益点

Emotional 
benefits
感性利益点

Functional 
benefits
理性利益点

Functional 
benefits
理性利益点

Functional 
benefits
理性利益点

Emotional 
benefits
感性利益点

目标
车型

进行产品规划时需要考虑的关键因素进行产品规划时需要考虑的关键因素

JATOJATO市场及产品规划主要模型市场及产品规划主要模型



产品型谱定义

产品价值分析
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价格阶梯分析

249,800.00 - 1.8T FLAGSHIP AUTO

240,000.00
231,800.00 - 2.5 750E GUIYA AUTO

230,800.00 - 1.8T 750EX QIYA AUTO

220,000.00

200,000.00 199,800.00 - 1.8T EXECUTIVE AUTO 197,800.00 - 1.8T 750D SHANGYA AUTO

187,800.00 - 1.8T 750D SHANGYA

183,800.00 - 1.8T 750S XUNYA AUTO

180,000.00 179,800.00 - 2.0 EXECUTIVE AUTO

172,800.00 - 1.8T 750S XUNYA

160,000.00
147,800.00 - 1.8T LUXURY AUTO

139,800.00 - 2.0 LUXURY AUTO 149,800.00 - 2.4GS-I NAVI AUTO

137,800.00 - 1.8T COMFORT AUTO

140,000.00 137,800.00 - 1.8T LUXURY

129,800.00 - 2.0 COMFORT AURO

129,800.00 - 1.9D LUXURY 127,800.00 - 1.8T COMFORT

120,000.00 119,800.00 - 1.9D COMFORT 119,800.00 - 2.4GS-I AUTO

108,800.00 - 2.0 LUXURY AUTO

101,800.00 - 2.0 COMFORT AUTO

100,000.00 98,800.00 - 2.0 LUXURY

91,800.00 - 1.8 LUXURY EU4

91,800.00 - 2.0 COMFORT 89,800.00 - 2.0GL-I

80,000.00 81,800.00 - 1.8 COMFORT EU4 79,800.00 - 2.0G-I 79,800.00 - LF7162 1.6 EX

73,800.00 - LF7162 1.6 LX

69,800.00 - LF7162 1.6 DX

60,000.00

  CHERY    BRILLIANCE    ROEWE    BYD    LIFAN  

车型销量分析

FOCUS 72965 100.00%

307 10857 30.18%

307 25123 69.82%

COROLLA 85283 100.00%

SAGITAR 534

Model
FOCUS 307 COROLLA SAGITAR

车型矩阵分析

舒适型 运行型 豪华型

发动机 变速箱 比例 8,000 8,000
Engine Gearbox Ratio 40% 35%

25% 10%
100,800 108,800

15% 20%
118,800 126,800

15% 15%
124,800 132,800

Prices 2009

25%

1.8L, 4V, 90kW
MT5 35%

AT5 35% -

-

--
 2.0L,4V,110kW

MT5 0% -

AT5 30% -

造型设计研究

竞争对手分析

东风之子

江淮 滨悦比亚迪 F6

东风风神 S30

中华尊驰

荣威 750奔腾
B50

东风之子

江淮 滨悦比亚迪 F6

东风风神 S30

中华尊驰

荣威 750奔腾
B50

产品亮点分析

目标人群研究

市场产品定位

投放投放

JATOJATO市场及产品规划主要模型市场及产品规划主要模型

成功的市场、产品规划，成功的市场、产品规划，““智智””胜海外市场的关键胜海外市场的关键



市场调研

了解消费者对此级别
车型的需求及

对初步构想的评价

总结结果实查/验证构想方案先行/发现

产品规划指导

将调研结果 输入JATO
独有分析模型，

提出产品规划指导方案

建立初步UDV

根据竞争对手研究
提出产品初步构想

市场环境分析

了解市场现状
为市场调查做好基础

海内外市场研究 UDV 消费者Value set JATO Analysis

JATO JATO 专业理念助您进行成功的定位与规划专业理念助您进行成功的定位与规划



成功赢取海外市场 ！

中国海外市场出口的战略转型期

+

精准的目标市场定位

完整的市场产品策划



Our knowledge is your power

谢谢大家！
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