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数十款靓车携手亮相
近一两年来，随着郑州百姓收入不断增加，

相当一部分居民买车的能力和欲望越来越明
显，为了给市民们提供更多就近认知、选择、购
买汽车的机会，本报联合郑州市各房地产商家、
汽车商家将汽车开进小区，让所有爱车、欲购车
的人能与心中的靓车零距离接触，旨在满足因
平日工作繁忙没有时间到展厅看车的白领阶层
和无法带领全家老老少少一起到展厅的家庭等
用户的需求。让客户足不出户买到车，同时也
为那些对汽车市场不甚了解又准备购车的消费
者提供一份详尽的“消费指南”。

这次“社区巡展——天下城站”共有20家车
商参加，数十款国产、进口车型登台亮相，天下城
小区为此次巡展首站，到场的车型有：广本的雅
阁，东本的思铂睿、CR-V，广丰的凯美瑞、汉兰

达，日产的轩逸、天籁、奇骏，还有华晨的尊驰，东
风悦达起亚的狮跑、SOUL，吉利的熊猫等。

巡展首站选定成熟社区
在天下城社区进行如此规模的展销，这样

的举动已经是第二次，在前年晚报举办的社区
巡展就取得了空前成功，不仅现场成交量创新
高，还为准车主们获得了很大的优惠空间，经销
商们也非常看好。对于 2010年“社区巡展”首
站选在天下城，巡展相关负责人说天下城属成
熟的高档社区，居民面临二次置业或三次置业，
居民购车潜力巨大。

此次巡展也充分考虑了社区居民的经济承
受能力，车展主要以价格在20万至30万元中高
档车型为主，本报本着服务读者的宗旨，将以严
格的标准为社区居民挑选信誉良好的商家。

据业内人士分析，社区巡回车展对丰富社
区生活、普及汽车知识、扩大品牌影响、拓宽销
售渠道是一种有益的尝试，并且已经逐渐成为
业内常态的销售模式。社区巡回车展虽然规模
不大，但是目的明确，这种小规模的巡回车展所
花费的成本及人力物力远远小于大型车展，效
果却是显而易见的。

车展进社区 卖车赚人气
经销商把车开进社区，图的是当场卖车

吗？销售人员道出了经销商的心里话：“车展进
入社区就是一次接近消费者的行动，消费者在
体验当中和我们零距离接触，起到一个相互促
进的作用。这种方式比进店更加灵活，更能体
现经销商服务消费者的理念。要是当场有人
订车最好。不过，我们赚的还是人气，在中高

档社区里，一定有很多未来的潜在客户。”有
关汽车专家则表示，社区里办车展实际上是汽
车销售中一种非常好的补充形式。虽然不能
直接带动销量的上涨，但是可以让客户预先了
解车型，这也称得上在激烈的竞争中，汽车销
售使出的一个“妙招儿”。今年以来，汽车市
场竞争激烈，频繁降价对消费者的触动越来越
少。此外，城市交通拥挤、油价上涨等带来用
车费用上涨，使汽车消费市场的大环境日渐严
峻。车商纷纷表示，面对年底的销售旺季，要改
变态度主动出击。

汽车经销商把车直接开到消费者家门口，
消费者可以“面对面”地享受经销商提供的服务
与咨询，对于那些想看车、买车却离 4S店比较
远的消费者而言，本报为消费者提供了与爱车

“零距离”接触的机会。

与在会展中心举办的大型车展相比，小车展规模
小，车辆数量较少，但主题明确，能深入到购车者中，成
为众多车商青睐的一种营销模式。2010年4月～12月
期间，郑州晚报将协助各大汽车品牌经销商，每月在郑
州高档成熟社区组织汽车巡展活动，首站就定于4月
17日，在健康路天下城闪亮登场，一次4S店和消费者
的亲密接触由此发生。

晚报记者 王美华

购车 零距离距离
本报“2010精品汽车高档社区巡展——天下城站”周六开展下城站”周六开展

地点：天下城东门
时间：4月17日

主题明确：中高档车型唱主角
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