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车展回望

春节前后是全年汽车
销售的高峰，不过到了 3
月，汽车销售的行情会逐
渐淡下来，因为这一时段，
消费者都在等待春季车展
的到来。

韩雪说，国际名车展成
功举办多年，已经让消费者
形成了定时消费的习惯。
洛阳车市上半年汽车销售

一般有两个爆发点，一个是
春节前后，另一个就是春季
车展期间。

韩雪告诉我们，根据她
的经验，国际名车展会为车
商带来“爆发”式的销量增
长，因为针对国际名车展，车
商一般会筹备力度很大的优
惠活动，进一步摊薄利润，提
高销量。

作最后冲刺 迎销量“爆发”
□记者 许晓洁

近日，记者前往一汽大众洛阳开元汽车销售服
务有限公司采访其常务副总韩雪时，她正在开会，而
会议议题就是关于中国洛阳第十二届国际名车展的
参展准备工作。她说，他们对每届国际名车展都很
重视，在参展前会作最充分的准备，争取在车展上取
得更好的销售成绩。

韩雪说，随着一年一
年的经验积累，国际名
车展也在逐渐完善，为
车企服务的水平也越来
越高。

本届国际名车展，不
仅有专业的汽车全媒体团
队全程服务，还推出多种
回馈措施，既有利于车企
的宣传，又有利于消费者

得到实惠。除了主展，本
届国际名车展还有县区巡
展，这不仅有助于车商进
一步发掘县区市场潜力，
还能有效延长促销时间。

“通过参加车展，我
们可以更好地了解自
己。”韩雪说，在国际名车
展上，洛阳各个实力车企
都将拿出“看家本领”进
行比拼，一对比就能很清
晰地看出企业的优势在
何处、劣势在何处，“有比
较才能有进步”。

“销售顾问的实力也
会体现出来。”韩雪介绍，

在展厅内，销售顾问的实
力看起来都差不多，都能
卖车，不过在车展上，由
于沟通能力和谈判技巧
上的差异，现场成交量可
能相差较大。

“车展前我们要作的
准备也越来越多。”韩雪
说，国际名车展的参展品
牌越来越多，这对于消费
者来说意味着同价位、同

级别的选择越来越多，而
车企面临的竞争压力也
越来越大。怎样才能在
车展上取得更好的销售
成绩，是车企参展前必
须仔细琢磨的事情。为
此，他们研究车展上的
每一个细节，甚至连接待
顾客时所使用的语言、礼
仪，都要求销售顾问谨记
在心。

车展服务 明显提升

表现优劣 一目了然

市场预热 静待车展
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