
从进入汽车行业至今，易易互联科技有限公
司战略与品牌部总监房立从未缺席过齐鲁国际车
展，中途角色虽有转变，但吉利品牌始终如一。回
顾过往，房立对于车展的关键词是“成交”，从首次
参展默默无闻，到2002年车展销量破百，再到2012
年车展销量破千，吉利汽车在车展实现销量跨越；
面向未来，房立对车展的关键词仍然是“成交”。

1998年，房立踏入汽车行业，首个接触的品牌
就是后来让他一次次站上领奖台的吉利。“可以说
车展与吉利互相成就，那几年在车展的销量一年
一个台阶。”

2017年，房立从经销商迈入主机厂，品牌仍是
吉利。身份转变，视角也在变。房立认为，对于齐鲁
车展来说，“成交”的品牌定位应继续深化，北上广
车展已成为展示为主，这些车展目前的定位与其
城市定位相匹配。考虑到差异化及山东的区位，齐
鲁车展不妨就定位于“成交”车展。

要把齐鲁车展打造成

“全国成交第一展”

盘点重要市场销量

齐鲁车展是风向标
他是参展人，带领经销商在齐鲁车展上打出了

斐然的销量；他是企划人，营销总有新点子，把“齐天
大圣”领进车展，爆款频频。“每年都有新玩法”是他
与车展同频共振的思路和默契。

对于侯俊东而言，与奇瑞品牌结缘，也是与齐鲁
车展结缘，十余年来，他一步一个脚印，从一名汽车
区域经理成长为奇瑞风云终端新媒体部总监，齐鲁
车展陪伴了他的成长之路，他也见证了齐鲁车展上
诞生的一个又一个高光时刻。

“这是我参加过最大的区域性车展。”侯俊东说，
多年以来，齐鲁车展形成了自己的车界影响力，用户
基础比较大，用户粘性也比较强。观众来到车展不一
定买车，但也愿意深入逛一逛，实现了车展品牌和用
户的深度赋能。

齐鲁车展应“新”而变，线上线下同时“出拳”，强
化IP赋能，但在本质上还是服务客户，追求极致，这
也与奇瑞的销售理念不谋而合。

侯俊东
奇瑞风云终端新媒体部总监

金泰宇
起亚汽车东区事业部长

携手齐鲁车展

为消费者共创美好车生活

与时俱进

不拘于传统的创新车展

在汽车行业的漫长征程中，金泰宇已累积了长
达18年的丰富经验。作为一家汽车主机厂的高层，他
深谙汽车市场脉动，积累了深厚的专业知识与行业
洞察。

金泰宇第一次听说齐鲁国际车展是在2008年前
后，“那时候我刚上班一年多，不少地方媒体都会举
办一些大型车展。”其中齐鲁国际车展的名气是比较
大的，“那时就听同事、同行说，山东的这个车展效果
很好。”2014年，身为起亚首席商务代表的金泰宇，开
始负责山东大区的工作，到任三个月后就参加了秋
季车展。“来逛车展的市民可不少，我记得当时就有
二三十万人来到现场。”金泰宇感慨。

金宇泰认为，“能将一个车展变成传统并且能在
客户心中占据一席之地，是其他外地车展无法比拟
的。第五十届是成绩，也是一个新起点。”

他是从南到北，扎根齐鲁二十余年的“半个山
东人”；他是从一而终，为上汽大众奉献职业生涯
半生的汽车人；他是齐鲁车展的“忠实粉丝”，26年
来届届不落，通过齐鲁车展见证了山东车市的跌
宕起伏。如今执掌上汽大众华中营销大区的江翔，
无疑是齐鲁国际车展最有发言权的老朋友之一。

多年来，他坚持深耕山东市场，让上汽大众品
牌在齐鲁大地上硕果频收，让好车开进千家万户，
让好口碑住进山东百姓心中。

“26年的齐鲁车展，上汽大众全勤参展，齐鲁
车展是山东车市的一个缩影，上汽大众也借助齐
鲁车展这一窗口，完成了对本土市场的敏锐把握
和对消费者需求的深入洞察。”江翔表示，“通过齐
鲁车展，使我们进一步贴近了山东消费者，了解到
了大家对产品的需求和喜好。”

江翔
上汽大众华中营销大区总经理
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易易互联科技
战略与品牌部总监
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