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““奥奥斯斯卡卡””评评选选进进入入投投票票阶阶段段

期期待待中中国国车车市市进进入入新新常常态态

车市七日谈

王士强

经过几周的紧张筹备后，由
齐鲁晚报·都市车界和齐鲁晚报
车友之家共同打造的“2014年度
省城车市奥斯卡评选”活动目前
已正式进入投票阶段。为了方便
车迷朋友参与其中，大家可以通
过微信关注齐鲁晚报车友之家
微信公众号(微信号：qlwbcyzj)，
进入评选专题后参与投票，参与
投票的网友将有机会获得主办
方送出的礼品，投票时间最终截
止到2015年1月23日。

2014年的汽车市场，国内汽
车厂商竞争更为激烈，众多汽车
品牌通过推出新车型、改变市场
营销等方式来适应行业变迁。受

国内车市大环境影响，山东汽车
市场竞争也进入白热化。在此背
景下，“2014年度省城车市奥斯
卡评选”活动作为对2014年山东
车市的一次权威性总结，借此树
立车市优秀典范，激励明年汽车
市场稳步发展。

据评选主办方透露，已经成
功举办了7 届 的 省 城 车 市 奥 斯
卡评选活动，本次将在往届基
础上再度升级，分为“初评、总
评 、颁 奖 ”三 个 阶 段 ，秉 持 客
观、公正的立场，透过各群体视
角及严格的评审标准和流程，
重点对省城各个车商进行客户
服务层面的综合考评。本次评选

将从省城百余家汽车经销商中
评选出“年度最佳4S店”，监督并
促使汽车经销商为消费者提供
更加全面、优质的服务，建立一
个和谐、繁荣、有序的汽车流通
市场。

同时，主办方将根据参选品
牌和车型的市场表现及投票结
果反馈，评选出2014年在山东市
场表现极佳的“年度最受欢迎品
牌”和“年度最受欢迎新车”。进
一步引导汽车消费理念，为消费
者提供合理、权威的购车建议。
此外，在“年度最佳汽车集团”奖
项中，立足济南、面向全省发展
的润华集团、银座汽车、大友集

团与金万通集团将角逐这一项
大奖。其中，润华集团秉承“润华
服务，关爱终生”的服务理念，为
客户提供“全价值链、全生命周
期”的产品与服务。山东银座汽
车始终坚持“服务创造价值”的
经营理念，确立了“深耕济南、立
足山东、服务全国”的发展战略。
大友集团奉行“以人为本，顾客
第一”的企业文化，树立“以外树
品牌、追求卓越、创新不止、服务
无限”的经营思想。金万通集团
担负“通过汽车创造顾客美好生
活”的企业使命，为客户提供最
优质的服务。

(曹俊杰)

这几天，关注齐鲁晚报车友
之家微信公号的朋友们应该发现
了变化。我们在短短五天时间
里，有五位特派记者在新车发布
会现场第一时间发出六篇“现场
报道”。这种把行业新闻做成时
事新闻的创新，惊呆了好多车市
小伙伴。

曾经何时，发布车市新闻并
非如此。挥金如土的车企委托公
关公司邀请全中国的相关媒体聚
集一地，参加新车下线、新车上
市、新车试驾之类的活动。媒体
要请多少呢，凡是能请得到的，

叫上号的全都来，少说也要数百
人。车企领导们要的就是这种感
觉，至于稿子怎么发，新闻如何
监测，并不重要，那是公关公司
的事情。

为了避免媒体记者们把正面
新闻写歪了，公关公司的新闻通
稿开始了造词运动。“引领潮
流，行业标杆”这样的词已经成
了全行业标配了，要营造某款车
型的高端感觉，一定要“君临天
下”，要“御世驾临”，要“巅
峰悦享”。

有个段子是这样讲的。某款
“君临天下”的车型上市之后，
店里迎来了一位顾客。这位先生
进门就要看刚上市的新车。销售
顾问带他到展车前，开始背厂家
培训好的六方位八大话术。没说
几句就被顾客打断：“不是这

个，这个满大街都是。我要看你
们那个君临天下的车。”“先
生，这就是我们全新第十八代君
临天下御世驾临的全新车型。”
结果顾客摇了摇头说了句“不就
是拉拉皮吗，我还以为会发光
呢”。走了。

产品新闻的传播奇葩到这种
程度，正是车市虚浮病灶的表
象。经销商无论卖得出卖不出去
车，厂家每个月雷打不动的下发
销售任务。这就造成了中国乘联
会月度销量榜上车企们销量数据
月月新高大家却鲜见新车上路的
错觉。有些新车上市好几个月
了，每个月销量过万，但是大家
在大街上一个都看不到。车到哪
里去了？厂家卖到了经销商的仓
库里。

一个车动辄十几万几十万，

经销商进一百辆那就是上千万的
资金，如果卖了，资金可以及时
回笼，如果卖不了，那就只能押
着了。中国车市的普遍库存都在
3个月左右。经销商的资金压力
可想而知。

君临天下的产品卖不出去，
那当然不可能是厂家的问题。只
能是经销商思维落后不能与时俱
进客户为尊多元化经营。在经销
商看来呢，厂家就成了一群残忍
冷血敲骨吸髓的周扒皮。这不，
宝马经销商的谈判还没有平息，
进口大众又传出来2015年不进车
的消息。

进口大众经销商联会要求大
众中国2015年商务政策、年度目
标、考核制度必须跟经销商沟通
后方可实施，如果不补贴亏损经
销商、返还经销商返利的话，经

销商们将拒绝签订销售任务书，
并拒绝参加大众中国组织的任何
活动。

经历了长达十年的井喷爆
发，中国车市告别黄金时代，
进入微增长时代已经成为行业
共识。微增长高竞争的行业规
律必然会引领整个行业进入适
度利润甚至微利时代。新的市
场行情下，车企再以冷血高压
的提车政策欺压经销商，必然
会导致经销商揭竿而起。经销
商们现在需要的，是厂家和他
们一起，心平气和地进入中国车
市新常态。

但愿这阵新常态的春风，能
够在新年伊始尽快吹入中国车
市，吹去虚浮之病，吹醒梦中之
人。
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