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二、内容简介
　　近年，中国乘用车市场获得突飞猛进的发展，但是由于国内外众多厂商的进入，这个市场的竞争也日趋白热化，如何抓住消费者的需求是取胜的关键。
　　中国汽车市场广大，各地区经济发展、消费文化千差万别，这给汽车厂家的市场定位带来难题，但是也给很多厂家带来机会。我国车型已经非常丰富，但是由于中国汽车市场的特点，仍然有很多细分市场没有满足。
　　汽车厂家只有知道顾客需求在哪里，主要关注什么东西，才能有的放矢，研发生产出更适合消费者需求的商品来。
　　《2008-2010年中国汽车消费倾向性调查报告》就对不同类型的消费者进行了实地问卷调研，获取了完整准确的一手信息，并再此基础上进行了整理加工，让汽车企业对消费者需求有了清晰明确认识。

第一章 中国汽车消费宏观环境分析
　　第一节 中国宏观经济分析
　　　　一、中国经济现状
　　　　二、中国经济发展前景分析
　　第二节 中国居民汽车购买力分析
　　　　一、中国人均GDP
　　　　二、中国人均可支配收入
　　　　三、中国居民收入结构分析
　　第三节 中国汽车消费成本分析
　　　　一、中国汽车消费成本构成
　　　　二、油价上涨对汽车消费影响
　　第四节 中国交通状况对汽车消费影响
　　　　一、中国交通体系
　　　　二、公共交通系统对汽车消费影响

第二章 重点地区汽车消费者调研
　　第一节 环渤海地区汽车消费者调研
　　　　一、北京汽车消费者调研
　　　　　　1、汽车消费能力
　　　　　　2、购买意愿
　　　　　　3、购买偏好
　　　　　　4、关注重点
　　　　　　5、汽车信息获取途径
　　　　二、天津汽车消费者调研
　　　　　　1、汽车消费能力
　　　　　　2、购买意愿
　　　　　　3、购买偏好
　　　　　　4、关注重点
　　　　　　5、汽车信息获取途径
　　第二节 长三角地区汽车消费者调研
　　　　一、上海汽车消费者调研
　　　　　　1、汽车消费能力
　　　　　　2、购买意愿
　　　　　　3、购买偏好
　　　　　　4、关注重点
　　　　二、南京汽车消费者调研
　　　　　　1、汽车消费能力
　　　　　　2、购买意愿
　　　　　　3、购买偏好
　　　　　　4、关注重点
　　　　三、杭州汽车消费者调研
　　　　　　1、汽车消费能力
　　　　　　2、购买意愿
　　　　　　3、购买偏好
　　　　　　4、关注重点
　　第三节 珠三角地区汽车消费者调研
　　　　一、广州汽车消费者调研
　　　　　　1、汽车消费能力
　　　　　　2、购买意愿
　　　　　　3、购买偏好
　　　　　　4、关注重点
　　　　　　5、汽车信息获取途径
　　　　二、深圳汽车消费者调研
　　　　　　1、汽车消费能力
　　　　　　2、购买意愿
　　　　　　3、购买偏好
　　　　　　4、关注重点
　　　　　　5、汽车信息获取途径

第三章 汽车消费者分布状况及消费特点
　　第一节 汽车消费者分布状况
　　　　一、一线城市汽车消费者状况
　　　　二、二、三线城市汽车消费者状况
　　　　三、不同地区汽车消费者状况
　　第二节 汽车消费人群特点分析
　　　　一、消费者的年龄结构调查
　　　　二、消费者性别比例调查
　　　　三、消费者的年收入状况调查分析
　　　　四、汽车消费者职业状况调查
　　第三节 不同因素对汽车消费的影响
　　　　一、不同年龄对汽车消费影响
　　　　二、性别对汽车消费影响
　　　　三、职业对汽车消费的影响
　　　　四、收入准顾客对汽车消费影响
　　第四节 汽车消费人群细分

第四章 经济型汽车消费者调查
　　第一节 经济型汽车消费人群分析
　　　　一、年龄结构
　　　　二、收入状况
　　　　三、职业状况
　　第二节 经济型汽车媒体影响分析
　　　　一、汽车信息获取途径
　　　　二、关注主要汽车信息内容
　　　　三、广告影响力及信任度分析
　　第三节 经济型汽车品牌选择分析
　　　　一、车系偏好
　　　　二、喜好车型分析
　　　　三、价位状况分析
　　　　四、品牌偏好分析
　　第四节 经济型汽车购买考虑因素分析
　　　　一、选车困扰因素分析
　　　　二、选车影响因素
　　　　　　1、价位
　　　　　　2、外观
　　　　　　3、配置
　　　　　　4、耗油量
　　　　　　5、售后服务
　　　　三、影响购车人群（家人、朋友、专家）
　　第五节 经济型汽车行为特征分析
　　　　一、主要决策人
　　　　二、对汽车依赖性
　　　　三、对油价敏感性
　　　　四、用车态度
　　第六节 经济型汽车消费者属性差异分析
　　　　一、收入差异
　　　　二、性别差异
　　　　三、婚姻状况差异
　　　　四、驾龄差异

第五章 中高级汽车消费者调查
　　第一节 中高级汽车消费人群分析
　　　　一、年龄结构
　　　　二、收入状况
　　　　三、职业状况
　　第二节 中高级汽车媒体影响分析
　　　　一、汽车信息获取途径
　　　　二、关注主要汽车信息内容
　　　　三、广告影响力及信任度分析
　　第三节 经济型汽车品牌选择分析
　　　　一、车系偏好
　　　　二、喜好车型分析
　　　　三、价位状况分析
　　　　四、品牌偏好分析
　　第四节 中高级汽车购买考虑因素分析
　　　　一、选车困扰因素分析
　　　　二、选车影响因素
　　　　　　1、价位
　　　　　　2、外观
　　　　　　3、配置
　　　　　　4、耗油量
　　　　　　5、售后服务
　　　　三、影响购车人群（家人、朋友、专家）
　　第五节 中高级汽车行为特征分析
　　　　一、主要决策人
　　　　二、对汽车依赖性
　　　　三、对油价敏感性
　　　　四、用车态度
　　第六节 中高级汽车消费者属性差异分析
　　　　一、收入差异
　　　　二、性别差异
　　　　三、婚姻状况差异
　　　　四、驾龄差异

第六章 豪华型汽车消费者调查
　　第一节 豪华型汽车消费人群分析
　　　　一、年龄结构
　　　　二、收入状况
　　　　三、职业状况
　　第二节 豪华型汽车媒体影响分析
　　　　一、汽车信息获取途径
　　　　二、关注主要汽车信息内容
　　　　三、广告影响力及信任度分析
　　第三节 豪华型汽车品牌选择分析
　　　　一、车系偏好
　　　　二、喜好车型分析
　　　　三、价位状况分析
　　　　四、品牌偏好分析
　　第四节 豪华型汽车购买考虑因素分析
　　　　一、选车困扰因素分析
　　　　二、选车影响因素
　　　　　　1、价位
　　　　　　2、外观
　　　　　　3、配置
　　　　　　4、耗油量
　　　　　　5、售后服务
　　　　三、影响购车人群（家人、朋友、专家）
　　第五节 豪华型汽车行为特征分析
　　　　一、主要决策人
　　　　二、对汽车依赖性
　　　　三、对油价敏感性
　　　　四、用车态度
　　第六节 (中⋅智林)豪华型汽车消费者属性差异分析
　　　　一、收入差异
　　　　二、性别差异
　　　　三、婚姻状况差异
　　　　四、驾龄差异
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