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2014齐鲁(济
宁)秋季车展给观
众、汽车经销商
和汽车爱好者留
下了一次印象深
刻的记忆。概念
车也好、新技术
也罢、总之在参
观了活色生香的
汽车和那些车模
美女后，回归到
车展的本质：交
流 、 展 示 与 贸
易。齐鲁(济宁)秋
季车展为车企带
来了哪些好处，
让众多汽车品牌
如此重视呢？

今年的齐鲁(济宁)秋季车展上众多汽
车品牌云集，不但有大家耳熟能详的合
资品牌和自主品牌，红馆的豪华车集体
亮相更是引来无数关注目光。这些豪车
纷纷在车展高调登场，不仅仅是品牌上
的曝光率，更重要的是这将预示着各大

豪车品牌在今后不但会加大对济宁市场
的重视度，更将济宁豪车市场看成下一
片开发中的"战场"。所以加入齐鲁(济宁)秋
季车展的展出，不仅仅迅速的提升了品
牌的曝光度，更是为了在济宁市场上的
销售战略而打开大门，打下基础。

如果你仔细留意，在今年的齐鲁(济宁)秋
季车展现场总会听到那么几个声音从你身边
飘过"我先看看，然后告诉你，他们说今天定
下可以便宜一万块"。本次车展不少厂家纷纷
开出了大幅度的优惠条件，仅限车展。

当然优惠原本也不是什么稀奇的事，虽
说车展上的优惠可能比平时幅度大些，但这

次在一些主流合资品牌，国产品牌的展区，
您会看到那些身着职业装，手持介绍资料的
销售们，颇有现场拼杀一番价格大战的感
觉。而通过销售的讲解，本来就有些参观者
是来为买车而"看车"的，这下更坚定了购买的
决心，也促成成"现场销售"的这样一个目标。

车商们表示，他们参加车展主要有两
个目的：一是卖车，二是收集重要客户的
信息。所谓重要客户，就是那些对本品牌
关注度高、近期购车欲望强烈的客户。

针对这些客户，车商会进行跟踪了
解，并通过邀约对方到店参加活动等循序
渐进的方式，将这些潜在客户变成实际客
户。

车展如果光从表面上的展示层面看那
就错了，豪车的参展不会单纯的仅仅是来
展示下他们的品牌，这次参展的举动更是
要说明打开市场的信心。而合资品牌和自
主品牌不仅要展示新技术，更注重对新车
的推广和现有车辆的让利销售。

2014齐鲁(济宁)秋季车展给济宁车市带
来了人气和热情，更带来了理念的提升和
市场的升华。

品牌曝光提升知名度

车展现场销售优惠幅度加大

一位参与车展的汽车经销商表示，
车展除了吸引近期有明确购车打算的客
户外，还会吸引一些之前“没有下定决
心买车”的消费者，从这个角度说，车
展的确会提前“挖”走一些潜在客户。

“诱人的优惠能将客户群体从面上
稍微扩大一些，但难以从纵向上抢走太
多其他时段购车的客户。从我们品牌近
几年的情况来看，每次大型车展所‘透
支’的客户数量在10%左右，但同时，
也都能为我们带来很多意向客户。”一
位汽车品牌销售经理称，本届车展，他
们已经收集到70余名意向客户的信息资

料，“这些客户的‘含金量’较高，有
助于提高销售人员工作的针对性，将成
为车展后我们重点关注的对象。”

展后效应持续发酵
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