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雅力士、吉姆尼最夺目
展会现场，广汽丰田富达航海路店和骏驰

金水路店联合展出的 4 款色彩绚丽的雅力士
不时引来年轻消费者的惊呼。一对刚刚参加
工作的情侣告诉记者，自己非常喜欢这款亮
紫色的雅力士，这款车非常符合像他们这样
的年轻男女的喜好，而且灵活的分期付款方
式还可以让两个人凭借自己的能力提前享受
有车生活。

静候在前方展位的进口铃木吉姆尼虽然看
上去并不像雅力士那样夺目，但每一个从它身
边走过的人都会被它深深的吸引。郑州大亚公
司市场部经理陈舜告诉记者：“4 天以来，关注
吉姆尼车型的消费者非常多，我们在展会上收
集到了很多意向客户，下一步我们将继续跟踪
服务，力求在金色的9月有一个好收成。”

新凯越、QQ首日收金
新凯越和 QQ3 可谓在本次车展上为众商

家闯了个开门红，据河南旭龙汽车公司市场
部经理王冬艳介绍，会展首日就有一位消费
者看重了新凯越这款车，当即表示要到展厅
购买现车。同样是展会首日，河南中植汽车
公司也收获了“首金”，一位年轻的女性一眼
便看上了展台上一款黄色的 QQ3，在得知展
会现场购车有大幅优惠后，更急切地让销售
员带她到公司提车。据该公司销售员介绍，

展会现场售车高达 7台。

瑞风、福特车前享天伦
在本次展会上，河南天道汽车公司展出的

福特系列车型和河南世纪阳光展出的瑞风系列
车型可谓占尽了地利，两家公司的展台正处于
会展中心，不仅迎来了大批的消费者赏车，还引
来了一群白鸽和小朋友的光临。一位妈妈正在
陪自己3岁的宝宝给小白鸽喂食，她对记者说：

“我们今天是一家三口来看车的，老公在旁边看
蒙迪欧致胜呢，我们一家人好久没有这样一起
出来玩过了，平时只顾各自的爱好，今天这个活
动把我们一家人都融合在了一起。”

广本、双龙展台前人如潮
在广州本田联合展台上，新飞度吸引了现

场不少年轻女性的喜爱，消费者刘女士告诉记
者，自己非常喜欢新飞度，因为它的外观时尚，
内饰充分发挥了想像力，把所有能想到的功能

都配置上了，而且最新科技的发动机能满足人
们的低油耗需求。

“刚开展没一会儿，我们就有一辆爱腾被买
下了。”河南宜华双龙公司的一个销售人员兴奋
地说道。据销售人员介绍，车展刚一开场，就有
一个客户过来询问爱腾的价格，当得知在此次
车展上获得的价格比市场上要低几千元之后，
这个客户二话没说就跟随销售人员到店里付款
提车了。“真爽快！”双龙的销售人员谈到该客户
的提车过程，笑出了声。

比亚迪、海马自主有魅力
河南宇缘展出的比亚迪系列车型和河南天

时展出的海马汽车系列车型也在本次展会上十
足地显示了一把自主魅力。在比亚迪展台，一
群消费者正围在比亚迪F3的周围仔细听销售
员讲解着。该销售员告诉记者，现在因为油价
上涨，消费者普遍对油耗比较关注，都希望买一
款既便宜又低油耗的车型，F3无疑满足了他们

的需求。
与此同时，河南天时海马汽车的展台前也

被消费者围得水泄不通，大家对福美来和运动
版的海马3都表现出了浓厚的兴趣。消费者马
先生说：“海马3不错，外观流线感很强，内饰也
充满运动感，而且油耗又不高，我很喜欢。”据该
公司销售员介绍，展会现场喜爱海马品牌汽车
的消费者很多，4 天展会平均每天都销售出一
台海马汽车。

日产、奥迪诠释高品质
奥迪可谓是本次展会上比较另类的展出，

两款由河南丰之元展出的奥迪 A6、A4 经典车
型并没有在汽车展区展出，而是选择跟随房产

楼盘的展位一同展出，据现场该公司负责人介

绍：“房、车原本就是高品质生活不可或缺的两

个重要元素，我们打破传统展出模式，与经典楼

盘一起展出，可以更好地诠释奥迪经典车型的

精髓。”

与奥迪不同，来自东风日产威佳、威达

专营店的东风日产系列车型选择在汽车展

区的入口展出，该公司大客户经理刘立军告

诉记者，我们这次展出的车型包括骊威、逍

客、轩逸以及新天籁·公爵，这些车都是一些

高收入家庭的首选，我们要在本次车展上做

好车型推介，让所有关注东风日产品牌的消
费者都爱上它。

上海大众提升品质建平台
本次活动受到郑州汽车经销商的重视和关

注，不少汽车业界高端人士也出席了本次活动
的现场。上海大众华中区市场总经理耿少锋先
生出席开幕式并表示，本次盛会不论在形式、规
模还有时间上都切合到了最佳的时机，为冲刺
全年任务打下坚实基础。本次展会上海大众共
收获50多份意向客户资料。

志向远大但不夸大
早在2005年初，河南中植首次参加奇瑞汽

车营销年会，当董事长卢义峰从奇瑞汽车总经
理尹同耀手中接过“2004年度东方之子全国销
量冠军”的奖牌后，登上发言席的他并没像同行
那样一味歌功颂德，而是冷静地分析了市场形
势，理智地指出了产品的不足，大胆地提出了自
己的见解。“如果能采纳我们的意见，对产品进
行优化升级，我敢保证我们公司今年的销量实
现翻番。”言者本有意，听者更有心。在随后的
2005年度经销商销售目标责任书签订仪式上，
卢义峰果敢地签下了一年卖800台东方之子的

“军令状”。吹牛，忽悠，夸海口，不自量力……
质疑的，看笑话的，说风凉话的一时雀起，要完
成这项任务怎么可能？

“当时说出那样的大话，现在想想还有点后
怕。好在我们说到做到了，这要归功于我们在
主导价格权方面先行一步，占尽了先机。”卢义
峰说。当时河南中植在业界寂寂无名，在奇瑞
汽车经销商序列名不见经传，偌大的展厅只有
一款东方之子可卖，车型单一，客户基盘小得可
怜，惟一的优势就是团队激情四溢，人人身上都
有一股子初生牛犊不怕虎的拼劲儿。“应该说当

时东方之子所处的 B 级车市场竞争态势远远
没有今天这么激烈，综合性价比优势相当突
出。但中植就这一款车，再怎么做都不会有大
的突破，怎么办？我们在拓宽细分市场的思路
上下足了工夫，出击郑州机场出租车市场初战
告捷之后，我们又强势挺进租赁市场和公商务
用车采购领域，奠定了东方之子全国销售冠军
的地位。”

充分发挥个性化营销
其实，东方之子乃至后来河南中植代理一

个车型火一个的成功，并非放一颗卫星随便说
说那般轻巧，背后是一种信念在支撑，是一个

“秘密武器”在发挥威力。这个“秘密武器”就是
营销个性化，定价自主化。

当年，河南中植好不容易接到郑州机场某
出租车公司采购30台东方之子的大单，款都打
到中植账上了，但厂家担心东方之子做出租车
影响品牌形象顾虑重重，迟迟不发车。卢义峰
连夜赶到芜湖找到厂方领导，最终双方各让一
步，中植以一次性买断 100台为前提条件获得
了厂方准许。100 台车子到库，迎接老卢的是
更大的挑战，仅资格申请报备，过五关斩六将才

终如愿。出租车司机提出车子要喷成红色，座
椅要加装真皮，车身防擦条、车顶灯、加装CD、
计价器都要一应俱全，这些老卢都一口气应承
下来。总算按时保质交车了，一盘点赔了 3万
多。老卢却不以为然，他相信机场出租车的广
告效应会给公司带来更大的经济效益。随着时
间的推移，中植订单与日俱增，很多人跑到店里
直接对销售顾问说我要一台机场跑出租的那种
车型。

失之东隅，得之桑榆。出租车司机给老卢
出的难题，却让河南中植受益多多。以前，装饰
部的小伙计只能装个真皮什么的，一遇到加装
影音系统动线路就不敢动手了。自打机场出租
车改装那次实战以后，大家的自信心极大提高，
一些脑筋活络的员工还像模像样的琢磨起车贴
来。对商机极其敏锐的老卢，一不做二不休又
增设一个制造企业才有的机构——产品研发
部，并对首任部长面授机宜：人无我有，人有我
优，人优我鲜。自此，河南中植双品牌战略开始
由模糊变得脉络清晰起来。

打破行规 吸纳先进服务理念
除了批量买断市场前景看好的车型，老

卢还充分学习“国美”、“苏宁”向供应商要
效益的招法，玩起了批量定制的魔方，为目
标客户量身订做车型，客户选定车型后想要
什么配置只需一一列出清单，15 个工作日
就提车。今年 5 月大河春季车展河南中植
连推欢腾派、尊享派等 5 款个性化 A5，备受
都市时尚家庭欢迎，创下单日订车 26 台的
佳绩。

河南中植双品牌战略的推行扭转了营销话

语的被动地位，打通了产业链，激活了细分市

场，以车型丰富、价格优惠、服务上乘的良好

口碑为消费者所青睐。汽车营销，本身就是

勇敢者的游戏。市场又将迎来黄金旺季，卢

义峰对未来走势的判断非常坚定：“今年中国

汽车市场增长率不低于 15%板上钉钉，这种

增长是累计滚动，前一阶段的低迷是在积蓄

爆发力量。淡季是很难熬的，不少经销商在

清理库存，而我们却在大量吃进，为后期蓄

能。今年 1 月份冰雪袭来，物流中断，导致大

面积的经销商断炊，眼睁睁看着机会擦肩而

过，这个教训要吸取。目前中植的库存一直

保持在 1000多台，供客户挑选的余地非常大。

不做附庸，就得有两把刷子！” 姚旭阳

主导定价权，河南中植凭啥这么牛
汽车厂家生产什么经销商就卖什么，配置是高是

低，价格是贵是贱，定位有无偏差，经销商既无权过问，
更无权干预。难怪有人说中国的汽车经销商就是厂家
的“小媳妇”，遭遇不公待遇时只有忍气吞声的份儿。
谁来做打破几十年一贯制行业规则坚冰的先行者？河
南中植汽车销售服务有限公司（以下简称河南中植）就
以自己特立独行的方式，生动地诠释着一个朴素的真
理——早起的鸟儿有虫吃。

“第12届郑州住交会暨精品汽车展”引爆金九银十

绚烂汽车生活点亮郑州天空
8月28日的紫荆山广场人声鼎沸，由

本报主办的“第 12 届郑州住交会暨精品
汽车展”在这里为郑州市民奉献了一份品
质生活大餐。为期 4 天的展会不仅为消
费者购车大开方便之门，也为商家夺取

“金九银十”制高点吹响了冲锋号。
晚报记者 陈娴 陈栋/文 赵楠/图


