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谈起2013年车市的整体行情，很
多业内人士都用“淡季不淡，旺季不旺”
来形容。在他们眼中，相比往年，今年
淡季、旺季的销量差距不大。

北京现代洛阳众腾4S店总经理赵冬
说，7月、8月是车市的传统淡季，不过他们
每月的销量仍有八九十辆；11月应该是传
统旺季，销量也不过110辆。“从销量上来
说，淡季和旺季的差别并没有那么大。”

洛阳广汽本田键通店展厅经理何
永升说，没有了往年淡季、旺季销量的
大起大落，今年的汽车销量比去年增加
了20%至30%。

赵冬等业内人士比较看好国内车市，
认定其在上升期内，今后首次购车及置换
车辆的消费者仍会增加，而各品牌对洛阳
的关注度也在提升，同城竞争会进一步
加剧。

面对淡定的消费者 经销商不淡定了
■销售篇
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汽车经销商凭什么向厂家要求“待
遇”？当然是销售业绩！经销商凭什么
来获得利润？当然也是销售业绩！销售
业绩越好，其获得的利润和从厂家获得
的返利就越多。

那么，经销商凭什么来提高销售
业绩？答案很简单——科学的销售方
法。别嫌汽车经销商把销售看得太
重，要知道对他们来说，没有销量，一
切都是空谈。

2013年的汽车销售有哪些新特
点呢？听听业内人士的说法。

车市竞争激烈，消费者淡定，可
汽车经销商不淡定了，这点我们从
各大品牌汽车4S店高频率的促销活
动中就能感受到。

从目前来看，单纯的线下销售
已经无法满足当前的市场需求，于
是各家汽车4S店纷纷成立网销部，
从网上搜集客户线索主动出击。今
年的“双11”，我市多家汽车4S店配
合天猫、汽车之家等网站来了一次

“线上订车，线下提车”的活动，把线

上线下活动结合起来。
虽然从结果来看，“双11”活动

可能并没有给参与活动的经销商带
来太多惊喜，但是他们依然对此保
持乐观的态度，毕竟他们在尝试网
络营销的过程中积累了经验并增强
了品牌影响力。我们也注意到，还
有一些经销商对于网络营销保持着
非常谨慎的态度，这份保守究竟是
以不变应万变，还是有可能让经销
商错失机遇，仍有待时间来证明。

在分析全年“淡季不淡，旺季不
旺”的行情时，经销商认为主要原因
是消费者的心态逐渐成熟。何永升
说：“消费者不再觉得买车是一件大
事儿，扎堆买车、盲目跟风这样的情
况越来越少。”

消费者心态的转变与供求双方
地位的变化是同时进行的，在供求
关系中，消费者越来越有主动权。
东风悦达·起亚洛阳悦达4S店总经
理常亚东说：“在车行打拼十几年，
我们最开始坐着卖车，后来站着卖
车，现在得跑着卖车了。”

常亚东说的“跑”，就是追着消
费者“跑”，也是被消费者赶着

“跑”。赵冬说，今年他有一个明显
感觉，那就是消费者更专业了，“消
费者了解汽车的渠道有很多，汽车
宣传册上的内容已经不足以应对他
们的提问了”。

赵冬说，消费者提出的问题越
来越专业，他们店对销售顾问的知
识水平也提出了更高的要求：不管
消费者买不买车，在与他们沟通的
过程中，销售顾问都应该让其有所
收获。
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