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促销方案越来越多，效果却越来越差 

2017 至 2019 年，中国汽车销量萎缩了 10%。在此期间，客户数量

没有增加，合资和本土车企反而越来越多。这意味着竞争重点从大举扩张

经销商网络，转向积极争夺客户。车企不愿降低厂商建议零售价（MSRP），

因为一旦降价就很难恢复原价。同时，市场上又有许多车型供消费者选择。

因此，许多车企选择通过促销提供符合客户预期的价格。这就导致了车企

的促销支出翻番（见图 1）。 
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虽说没有什么灵丹妙药能够解决中国车企面临的所有问题，但优化促

销支出确实能为车企带来很多积极影响。比如，每辆轿车的平均促销支出

超过 2.5 万元，SUV 超过 2 万元，如果车企能够节省 5%的支出，那么一

家年均销量为 10 万台的车企就能节约数亿元，大型车企则有望节约数十亿

元。 

车企管理促销支出的现行做法，通常是全面收集全国或地区的详细市

场信息，一些车企还会针对友商的促销支出进行复杂的对标。但在促销管
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理方面，车企普遍面临三大难题：1）考量维度较多，包括车型、地域、促

销类型、促销时间、客群等，导致一段时间后，促销政策过于复杂，难以

评估；2）不同促销方案对销量产生的影响难以明确，导致企业既无法在短

期内淘汰“低回报”方案，也无法充分投资“高回报”方案；3）陷入友商

间的“无限对标”，只关注竞争对手动向，却忽略了客户需求。 

与酒店、航空和耐用奢侈品一样，车企也可以依据客户的支付意愿来

增加销售和利润。然而，在现行的经销商模式下，车企很难实现单独定价

和动态定价。同时给经销商折扣时也要考虑竞争约束。但车企还是可以根

据地区、车型、促销类型和促销时间来调整价格。车企可以借助人工智能

技术来制定促销方案，并观察实际的促销效果，从而针对不同变量组合找

出最合适的价格。我们在《麦肯锡中国汽车行业 CEO 季刊》创刊号中也探

讨了促销支出管理。此后，这一领域的发展非常迅速。尤其是人工智能的

应用，让车企得以更好地优化促销支出，这也是我们在本文中更新观点的

原因。 

基于人工智能技术的促销优化关键成功要素 

麦肯锡认为，车企在部署基于人工智能技术的促销支出优化措施时，

可以重点关注四大因素： 

1 评估促销效果 

在与车企合作的过程中，我们发现了一大问题，即他们在披露促销方
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案的价值/成本比时，还是有所保留。提升这方面的透明度有助于车企设计

更有效的促销方案。比如，我们发现，非现金促销手段能很好地稳定交易

价格。我们的研究显示，车企若能找到最合适的非现金促销方式，其效果

可能会比现金促销更好。比方说，延长保修期、延长售后服务、提供配件

代金券等都是中国市场极具吸引力的促销手段。对车企而言，精品等实物

优惠的边际成本也远低于直接降价。我们的客户调研显示，这些方案的价

值/成本比率在所有方案中名列前茅（见图 2）。我们还发现，部分车企在金

融方面的支出过高，建议加大实物或现金促销力度。 
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2 基于人工智能技术提供切实可行的建议 

人工智能可用于测算不同区域、不同车型和不同促销时段的客户价格

弹性，并且能够估算价格随着时间推移的演变情况。利用人工智能技术分

析历史数据后我们发现，某家车企的价格弹性在北京等城市很高，在广州

等其他城市却很低（见图 3）。 
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在进行上述测算之前，我们采取了以下三大步骤（见图 4）： 
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车企在收集数据时，应密切关注竞争对手及政策法规的最新变化。在

配比现金/非现金促销方案时，也要顺应市场总体趋势的发展。车企在设计

方案时，各种组合效果（如保险优惠与贷款方案结合的可行性）都必须成

为关注重点。 

当然，知识与经验的重要性也不容低估。中国市场日新月异，好的人

工智能预测结果也离不开专家的检查评估和评价。 

预览已结束，完整报告链接和二维码如下：
https://www.yunbaogao.cn/report/index/report?reportId=1_33640


