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夏季汽车保养细节

■本期嘉宾：山东金大友汽车销售有限公司

■售后经理 胡衍彪

1166年年，，3300届届
铸铸就就齐齐鲁鲁车车展展金金字字招招牌牌

““逐逐梦梦三三十十””聚聚焦焦第第3300届届齐齐鲁鲁车车展展系系列列报报道道（（二二））

时间：9月11日-14日 地点：济南舜耕国际会展中心(豪华品牌及进口品牌展区)
济南国际会展中心(合资品牌及自主品牌展区)

夏日炎炎，高温天气导致的汽车问题
屡见不鲜。为了避免诸如爆胎、自燃等危
险事故的发生，我们在夏季开车应该注意
哪些细节并应该做怎样的保养维护呢？

1)、爆胎是夏天开车时最害怕发生的
事情。在高温天气下，地面温度也很高，
车胎内的气体迅速膨胀，使胎压升高，很
容易引起爆胎。夏日检查轮胎气压就显得
尤为重要。如果在车上准备一个气压表就
非常方便。测量气压最好要在冷车时测量
并且有规定值，气压值约在2 . 2 bar，这个
值基本上适用于所有的车型，热车测量气
压值会升高0 . 8 bar-1 . 0 bar，属于正常范
围。

2)、油箱加油不要太满。油箱里的油
在炎热的环境中会膨胀，挥发速度也加
快，如果油加得很满，很容易发生危险。
如果机盖着火，不要着急打开，防止空气
中的氧进入机盖内使它燃烧得更快，要先
拿好灭火器，慢慢打开机盖往里喷射。

3 )、注意雨刷器。夏天，经常会下
雨，雨刷就经常要使用了，如果雨刷上的
胶皮已经快脱落了，就证明它已经到了使
用极限了，必须马上更换。以防在下大雨
时雨刷器刷不干净导致行车事故。

4)、避免将车长时间停在太阳下。停
车时应尽量将车停在阴凉处，避开阳光的直
接照射，使车内温度不致过高。给爱车贴膜
是一种有效的防止太阳爆晒的方法，不但可
以有效的反射光线，还能够有效的阻隔太阳
光中的紫外线，降低车内温度。

□李璟瑶

始终为消费者打造

“购车最便宜的车展”

回忆起1999年第一届齐
鲁车展，齐鲁晚报·生活日报
副总经理辛升颇有感触。在那
届车展快结束的时候，一位老
者着急地拿着上海大众的订
单问当时的上海大众分销中
心负责人：“今天银行不上班，
我提不出现金来，下周一你们
这个 2 0 0 0元的优惠还算数
不？”那位负责人说：“算数！”
现在看来，车展上2000元的优
惠并不算什么，但在当时那个
汽车供不应求的市场环境下，
价格就像是一块雷打不动的
铁板，几乎没有松动的可能。
在齐鲁车展的积极协调下，厂

家针对车展给出经销商单独
的价格政策，史无前例的优惠
吸引了全省各地消费者到济
南买车。“齐鲁车展买车最便
宜”这一铁律从此形成。

借力车展

厂商实现销量、品牌双提升

在第一届齐鲁车展上，总
共有二十几家经销商参展，如
今，齐鲁车展已成为汇集国内
外各大主流品牌，近百余家厂
商参与的“华东第一车展”。之
所以为各大汽车厂商所重视，
正是得益于齐鲁车展“人气旺
盛，交易量大”这一金字招牌。
每届车展前一个月，省城各大
汽车经销商开始定主题、定计
划、定任务、跟厂家要政策，只
为能借助车展这个“大卖场”，
实现销量的大提升。在连续5
届齐鲁车展上，润华汽车都取

得了车商集团销量绝对第一
的傲人成绩。对此，润华汽车
市场部总经理王维表示：“我
们十分看重齐鲁车展这个平
台，每届车展润华汽车都着力
打造出‘润华与别的经销商不
一样’的概念。”2012年秋季车
展起，润华汽车相继提出了

“润华汽车等您到9点”和“不
在润华买车是您的遗憾”两句
口号，借助车展的传播力度，
使得这两句口号一度成为社
会热议的话题。

据山东省吉利汽车超市
有限公司营销总监房立刚回
忆，刚刚参加齐鲁车展时，吉
利汽车在济南市场还是一个

“新人”，论品牌、论影响力还
站不稳脚跟。“在尝试各种办
法都收效甚微的情况下，我们
第一次牵手齐鲁车展，没想到
吉利汽车的销量突破了10台，
在那个一年才卖100台车的年
代里，10台车已经相当于我们
旺季一个月的销量。”2009年，
吉利汽车把帝豪EC718全国
上市的发布会放在了齐鲁车
展，如今，全新帝豪EC7再次在
济南首发。

从“老三样”到各种

各样，车展见证车市巨变

在第一届齐鲁车展上，只

有“老三样”及红旗、松花江、
昌河等为数不多的车型，更没
有进口车品牌参与，参展商只
是简单地搭几块板子，写上车
价、优惠信息，甚至有的车商
能铺上地毯，在当时都显得非
常高档。当时的车价都在二三
十万元左右，在老百姓眼里，
喜欢车的多，能买得起的没几
个。当时的车模，几乎是素颜
便装上阵，即使这样的车展环
境，齐鲁车展也是年年爆满，
人气十足。

随着车市的发展，齐鲁
车展也由当初的质朴变得更
加华丽规范。展车的种类越
来越多，风神蓝鸟、广州本
田、P o l o、优利欧等相继上
市，到如今上百种车型，车价
越来越低，让消费者能够买
得起。车展上也渐渐有了豪
华车助阵，从捷豹、宝马、奔
驰成车展新贵，再到宾利、法
拉利、玛莎拉蒂、阿斯顿·马
丁陆续在车展上亮相，车展
上的车模越发高贵迷人，使
得 整 个 齐 鲁 车 展 国 际 味 十
足。

如今的齐鲁车展规模早
已不可同日而语，但齐鲁车展
的本质没有改变，依然遵循着
展示和交易的出发点，坚持着
最初的办展理念：服务全省百
姓，与汽车厂商共赢！

即将于9月11-14日举行的齐鲁秋季车展，是齐鲁车
展整整第30届，齐鲁车展也整整走过了16个年头。从第
一届以300多台的销量在业内一炮打响，到今年春季车展
上，突破2万辆的成交量，超过济南两个月的汽车上牌
量。历经16年的岁月积淀，“齐鲁车展买车最便宜”这
一口号，已经深入全省每个百姓心中。是什么铸就了齐
鲁车展这块响当当的金字招牌，也许满足消费者需求的
服务理念和参展商给出的最真诚的优惠政策就是答案。

7月24日，东风悦达起亚第三工厂传来
喜讯，在23家中国主流媒体汽车联盟会员
单位的见证下，第300万辆车型缓缓驶下生
产线。东风悦达起亚用1年零9个月的时
间，完成了企业第三个100万辆的产量目
标。

深耕内在价值 助推销量增长

从2002年公司成立到2010年实现首个
百万产量的突破，东风悦达起亚历时八
年。八年间，企业不断蓄力前行，默默走
过从成立之初只具备年产5万辆整车能
力，到坐拥43万辆产能规模的发展，正式
开启了自己的品牌之路。用产能的落实和
经验的积累，为企业接下来的快速腾飞架
桥铺路。

自2009年正式提出“服务年”经营方
针开始，东风悦达起亚便开始持续以每年
10万辆左右的销量增长飞速发展。经过
2010“品牌年”及次年“品质年”的递进
式稳健发展，2011年企业销量取得了历史
性突破，以43 . 3万辆的成绩，首次跻身行
业前八。

从内在价值提升，

向以顾客为中心进化

以2012“顾客满意年”经营方针的提
出为契机，东风悦达起亚正式开启了以顾
客价值为中心的经营战略。期间，通过以
顾客为导向的经营方针指导以及提升品牌
力的营销策略推进，企业实现了销量与品
牌的双重飞跃。

第二个百万产量的兑现，历时2年零4
个月。这其中，除了明确的企业战略指
导，体育营销对品牌传播的助推作用同样
不容小觑。五人制足球赛、斯坦科维奇杯
洲际篮球赛、亚洲男篮锦标赛、亚欧乒乓
球挑战赛等丰富的体育营销活动，将东风
悦达起亚激情、活力的品牌形象牢牢烙印
在消费者心中。

而完成第三个百万产量的突破，东风

悦达起亚仅用了1年零9个月的时间。得益
于企业顾客价值、产品价值和品牌价值的
全面提升，以及在坚持体育营销的同时，
逐步构建起的多元化营销体系，东风悦达
起亚不仅进一步强化了激情、活力的品牌
形象，更丰富了品牌内涵，建立起更具价
值的企业形象，收获市场和消费者的广泛
认同。

2014年，作为深化推进“顾客感动”
战略执行的重要阶段，企业内外兼修、双
管齐下，从全方位加注了对各项举措的投
入和实施力度。今年上半年，东风悦达起
亚累计销量突破 3 1万辆，同比增幅达
12%。在最新出炉的2014年SSI销售满意度
行业调研中，东风悦达起亚获得746的高
分，比上年增长43分，连续两年排名前
四。

翘首未来 再启新程

今年初，东风悦达起亚第三工厂正式
投产，不仅一举打破了企业的产能瓶颈，
为进军行业前五打下坚实基础；同时也为
东风悦达起亚分阶段实现对现有量产车型
的改进、进一步提升和完善产品品质、有
序投放更为领先的新车型，并逐步开展自
主品牌传统汽车和新能源汽车的研发提供
了强有力的支持。此外，随着新建的设计
研发中心和椭圆形试验跑道的运营，企业
还将进一步完善品牌的技术平台，逐步培
养起自主研发和创新能力，为公司实现更
高、更远的目标提供充足动力。

接下来，东风悦达起亚将以每年投放
2-3款符合中国消费者喜好的车型，推进
企业商品线全覆盖战略，确保产品的丰富
性和吸引力；同时，藉由对起亚全球最新
技术的引入，强化产品竞争力。以企业
300万产量的突破和第三工厂的竣工投产
为契机，东风悦达起亚正在进一步加快百
万产销体系的构建，实现产销规模和综合
实力的同步发展，为成为一流汽车企业打
下坚实基础，并以此为起点，不断跨越，
再启新程。 (陆小虎)
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