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汽车行业发展专家讲座暨周口车界总

经理高峰论坛# 上! 来自北京师范大学传播效果实验室的张洪忠博士

为大家带来了一场精彩的演讲$ 张洪忠对
"$!&

年的汽车销售形势进

行了描述!对
"$!%

年影响车市发展的原因进行了分析!并对汽车营销

策略进行了阐述!使我市车企老总受到很大的启发$

论坛!专访
!"!"

年
!#

月
$%

日 星期三 编辑
#

黄全红
&'()*+,-./0/1!2"345(

6$

版
!

"#$ %&$

!"# $%&

汽车企业应倾力打造!文化营销"

!!!!!!在! !"#$汽车行业发展专家讲座暨周口车界总经理高峰论坛" 上#北京师范大学传播效果
实验室主任张洪忠博士给大家传道解惑$

!

晚报记者 朱东一 文
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回顾 "$!&年%

全国汽车销售
微增长

在论坛会上! 张洪忠讲述了这样一个

故事" 北京有位著名的医院教授! 他退休

以后! 准备回乡下! 去过一种陶渊明式的

生活# 于是教授在乡村买套房子! 当起了

乡村医生# 教授心想原来他在大医院来找

他看病的人排号要排很多天! 在乡村做医

生应该也不会少了# 回到乡村以后! 他在

诊所的门头上写上了 $北京心血管专家%!

可开业几个月了 ! 去找他看病的人却很

少! 他感觉很奇怪& 他想我这么大牌的医

生怎么在乡村不吃香! 而村里的赤脚医生

特别受欢迎' 于是他去观察! 发现老百姓

其实不懂什么
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这样的概念&

于是他就将门头换成了 $北京来的针灸专

家( 拔火罐专家%
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自从换过招牌后
;

他的

生意一下子就好了& 因为老百姓明白了!

所以他的生意也就好了& 这个故事是说明

接地气的问题&
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年汽车销售 $腾指% 的变化& 有

的团队每个月都在腾讯发布汽车销售指

数! 这个 $腾指% 的变化! 包括了所有的

汽车品牌 ! 以及九大细分市场 ! 从微型

车 ( 中型车 ( 中大型车 ( 豪华型车 (
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等等! 每个月销售都有个指

数变化! 每个品牌每个细分市场! 每个车

型的变化! 都在数据库里面! 工作人员每

个月会公布细分市场的前十名& $腾指%!

能真实地反映销售情况& 第一个是全国总

的指数! 今年
$

(

"

月份有个波折! 但是

到
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月份有个探底! 这个指数可以预

测后面的行为发生! 这个基于
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行为

预测模型& 然后!
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月都是上

升趋势&

但是! 我们国家
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年
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至
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月乘

用车销量的变化! 也是在
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月份探底! 随

后的几个月有所上升! 这个趋线分两组数

据! 乘用车的数据和腾讯汽车数据几乎是

一致的! 也就是说今年的后半年! 整个的

趋势是上仰 ! 然后到年终的时候是个低

点! 这些都是
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年一个基本的情况&

那么! 最近几个月 $腾指% 细分市场
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月环比的变化! 小型车
F<

月增长!

FF

月下降& 变化最大的是中大型

车! 连续两个月都在环比增长) 而
@A?

的增长也特别明显! 也就是说
=>?

的增

长有所缓解! 因此这就是一个亮点! 可以

预测明年( 后年
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会形成一个点&

预测 "$!%年%

多种因素
影响车市发展
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年我国汽车消费市场会存在哪些

影响因素 & 根据 $腾指 % 和汽车销售趋

势! 业内通过用模型来预测时发现! 这两

条线几乎是平缓的! 也就是说中国汽车市

场在
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年将是一个平缓的微增长时代&

对周口车市来说! 这可能不是微增长! 因

为近几年周口汽车的保有量增幅很大&

一是宏观经济的变量影响&
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年

是一个调整经济促改革! 稳定增长控风险

的调整年 & 今后国家考察干部不会只从
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来考察! 而会从环境因素等多方面

考虑& 之前一些城市过分追求
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的增

长! 尤其是在前几年全国的
H7A

增长到

一个最高点& 现在要求
H7A

的增长只有
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左右! 那么这一情况对整个汽车市场是

一个最大的影响& 但是受影响最大的可能

是一( 二线城市! 对于三线城市来说影响

会很小&

二是消费市场的变化会由卖方变为买

方& 也就是说中国汽车销售市场已经由卖

方变为买方了& 比如说消费者要预订一辆

车! 让其等一个月或两个月的时代已经过

去& 一些汽车厂家的库存量很大! 对于这

一压力! 厂家就将其转移到经销商! 现在

这是一个很大的问题&

比如天津在日前施行小客车的调控管

理! 限购限行& 在这种影响之下! 本月
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日汽车板块整个下跌! 当天长安汽车收盘

价下跌
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! 江铃汽车跌
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& 而今

年
B

月份的时候! 中国汽车工业协会就提

出天津( 深圳( 广州( 重庆( 青岛( 武汉

等均存在时时限购的可能& 一个网友的评

论是很有道理的" 天津限购限行! 是没有

北京的 $皇爷命 % 却得了北京的 $皇爷

病%& 对于限购限行! 对汽车市场是个坏

消息! 但对于三线城市是个利好消息& 因

为厂家有可能将汽车销售往下转移&

第三个影响的变量是公务车的影响!

可能影响到
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年整个汽车市场的结构&

最近! 中央出台一个党政机关反对浪费的

规定! 公务车保留必须的执法( 执勤( 应

急和特种用车规定! 这对于未来三四年的

汽车销售转型是一个大的变量& 同时! 规

定中取消一般公务车! 普通公务有公务人

员自主选择! 这些都是变量的影响&

第四个变量 ! 合资品牌在不断打压

自主品牌价格空间 ! 那么自主品牌是不

是受到威胁呢 ' 其实自主品牌也在走向

高端市场 ! 这个阵营在相互渗透 ! 比如

吉利将沃尔沃收购 & 这时需要汽车经销

商去宣传&

专家指点%

汽车营销
应灵活运用多种策略

随着我国汽车市场饱和度的增长 !

销售市场会下沉 ! 一线城市微增长 ! 而

三线城市会快速增长& 特别是自主品牌!

在乡镇( 地级市的需求将会越来越高&

数据显示! 首次购车消费者预购自

主品牌车的比例高达
"E3$I

! 而选择进口

车的比例仅为
E3%I

! 与之相反! 再购消费

者预购自主车的比例下降了
FB3B

个百分

点! 仅有
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! 而选择进口车的比例高

达
$E3$I

! 相比首次购车比例上升了
FE3B

个百分点&

那么! 如何打破这种销售现状呢' 业

内认为! 你买我的品牌! 我就怎么维护你

的忠诚度& 对于中高级车而言! 销售市场

下沉对于自主品牌的销售发展空间就很

大& 但目前并不是这样! 这是因为县( 乡

居民购买高档车的比例不比大城市低! 在

三( 四线城市买得起车的! 要么买
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元以上的! 要么就是
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万元以下的&

另外! 汽车销售企业应找准消费者的

关注点&

销售人员向消费者介绍车的时候总会

说! 我给你介绍的这个车好! 买这个车会

怎么样等& 但他们不清楚消费者最关注哪

些问题& 当销售人员给消费者提第一个建

议的时候! 消费者会记住! 提第二个建议

的时候他还可以接受! 但当说到第四个(

第五个建议的时候! 消费者已经大部分记

不住了& 在传播学中! 只要找准说一两点

就足够了& 那么消费者到底关注哪些点'

有数据显示! 性能( 配置和设计才是消费

者关注的重心& 销售人员在介绍车型的时

候还应该了解这些车型的短板! 并要努力

克服它& 销售人员在宣传的时候要学会弥

补车型的短板! 能弥补多少! 销量就会增

长多少&

比如! 一辆车有消费者评价说材料

不好( 颜色不好( 造型不好! 那么就要克

服这个问题& 这个车身是这样的! 来解释

它的意义! 因为每一款车的设计! 都有它

的设计理念! 设计师一定不是平白无故设

计! 那么我们就要把理念讲出来说给消费

者听! 这样才能把它的文化内含解释清

楚& 其实! 消费者和汽车设计有一个 $知

识沟% 的存在! 就看怎么把这座 $桥% 连

起来&

消费者去选车不会带很多问题的! 他

们来看车要么是比价的! 要么是有意识来

买的& 这时销售人员就要找准消费者的心

理动机! 要把他的疑问克服& 如果消费者

就因为一辆车的轮胎问题而不打算买车!

那么销售人员就宣传车的轮胎是多么好!

这样! 消费者心里的 $疙瘩% 就解开了&

针对第三人效应做营销方案& 在三(

四线城市! 有一种圈子文化! 一个圈子里

的一帮人在一起! 有两三个人一说奥迪

$好土啊%! 那么圈子里的人就不会去买奥

迪了! 他想买也不会去买了! 因为他会想

别人会不会说我啊&

这个时候怎么打破第三人效应! 其实

你最好用宣传去打破&

还有就是! 消费者数据库的集成&

做个消费者数据库! 把数据集成然后

$抓住% 消费者! 对消费者进行维护! 才

会有后续更多合作和更大的收益& 现在我

们做销售的时候! 很多的时候是在做消费

者的关系! 而不是在卖一辆汽车! 消费者

的关系联系得越密切! 你的销售网络就越

严谨&

现在的很多汽车销售都是一锤子买

卖 ! 但是
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店的经营是靠后续的维护 !

同时要做到维护一个消费者 ! 他可能带

来一个两个新的购买者 & 不要觉得卖掉

一辆车就能完成一个任务 ! 这只是销售

的起点 ! 然后借助消费者的一种文化和

信任 ! 这种文化延续的时候他才会给自

己的朋友推 ! 才可能产生口碑 ! 产生第

三人效应&

其实! 卖车是在做一种文化! 那么这

种文化是怎么建构呢' 信任是种经济! 更

是一种文化! 很多时候买车能买到一种预

期! 信任也就是一种对未来的预期& 消费

者为什么要买车! 因为买车过后他自己能

预期到他的生活过得怎么样! 他的朋友圈

会怎么样! 朋友怎么看他! 有这种预期存

在! 才会驱使他去买这种车&

这种信任就需要媒体( 数据库来慢慢

形成&
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