
                     

新能源汽车销售模式

吴洪刚  博士

开篇案例：比亚迪的造车之路

第一章：数字时代汽车渠道模式的变革与创新
 数字时代渠道模型
 高维渠道结构框架
 交易成本与碎片化渗透
 消费习性的变革
 市场细分向平台营销转型
 经销商价值定位及重塑
本章要点：  在以互联网为代表的数字营销时代的来临，必然对传统的汽车销售模式带  
来革命性变化。汽车销售面临的不是效率提升的问题，而是受到高维渠道模式的打击  ，  
彻底降低传统模式的交易成本，这需要根本性价值定位和盈利模式的转型。

第二章：新能源汽车销售现状与困境

 竞争激烈，盈利水平降低
 运作模式固化，缺乏团队管理
 创新能力弱，不善于推广新产品
 受到网络营销模式的严重冲击
 产品同质化的情况下陷入价格和促销战
 品牌策划和推广能力不足
 团队营销技能不足          
 对客户端缺乏有效管理
本章要点：  客观认识新能源汽车销售面临的现实和困惑，是进步和提升的前提。本讲  
通过对新能源汽车现实的问题的剖析，使学员能够及时进行自我认知。提出问题，承
认问题是学习进步的起点，带着这些问题进行学习，可能使课程更加结合实际情况，
使学习的内容和方法更加具有针对性。

第三章：构建新能源车盈利模式与核心优势

 新能源汽车销售转型方向
——经营同质化向差异化转变               ——垂直营销向水平营销转变
——渠道层级向扁平化转变                 ——股东利益向分享模式转变
——被动营销向主动创新转变               ——广告传播向口碑传播的转变
——分销渠道向价值链伙伴转变             ——市场推广和客户管理向数字化转变

 构建新能源汽车销售的赢利模式



                     

——收入来源模式                     ——客户增长源在哪里
——客户价值认同转变                       ——交易模式的改变
——推广方式的转变

 传统 4S 店的竞争优势
——销售网络建设                          ——配送与服务能力
——资金平台                              ——品牌与市场推广

 新型销售渠道竞争优势
——供应链能力                            ——线上线下客户引流共享能力
——基于互联网客户关系能力                ——基于互联网市场推广能力
——卓越的销售与服务能力

本章要点：  明确的新能源汽车销售转型方向，确立新型渠道的盈利模式和竞争优势。  
在快速变化的互联网时代，本讲从战略层面指出了新能源汽车销售需要重新思考赢利
模式，建立新的竞争优势，并指出可控的经营要素，通过这些要素的转变，实现向新
型营销模式的转变。

第四章：抢占新能源汽车市场品牌制高点

 拆除心中的”品牌之墙”
 在区域市场塑造”与众不同”
 创新传播手段，打造区域强势品牌
 加强新能源汽车品牌认知
 水平传播方式的利用
本章要点：  区域市场品牌的认知和定位，往往决定了汽车区域的竞争能力。本讲指明  
了建立区域市场强势品牌的重要性和实现路径。使企业具备品牌营销的视野，跳出传
统的价格和促销战。同时也提供了区域市场品牌推广的有效方法。

第五章：传统 4S 店模式与新能源汽车销售创新

 汽车销售终端业态分类
 传统汽车 4S 店的优势
 互联网时代 4S 店的转型
 新能源汽车终端选择的创新
 新能源车与传统汽车消费特征异同
 新能源车服务模式

案例分析：汽车 4S 店正在远离顾客

本章要点：  主要通过对传统汽车业态的分类研究，特别是      4S      店特征分析，引导新能源  
汽车终端业态的选择。本章重点分析新能源汽车与传统汽车消费特征的异同，从而探
索新能源汽车销售模式创新之路。



                     

第六章：体验式营销在新能源车销售中的应用

 什么是体验式营销
 体验式营销的特点
 体验营销的几种常用动作模式

——情感模式
——节日模式
——美化模式
——个性模式
——环境模式

 新能源汽车体验式营销的组合策略
——体验，企业要给顾客提供什么样体验
——情境，体验产生的外部环境
——事件，为顾客设定的表演程序，让顾客心目中形成清晰地定位
——浸入，通过营销手段使顾客入预先设计的情境中，最终导致体验产生。
——印象，体验的难忘产生印象

 传统汽车体验式销售的形式与不足
 新能源汽车体验式营销创新方向

创新研讨：1、车主是如何远离 4S 店而去的！
          2、车主终身价值的营销

本章要点：  通过体验式营销模式的分析，引导新能源汽车进行体验式营销。新能源汽  
车的市场牌导入阶段，体验式营销恰恰适应这个阶段的产品，这是与传统成熟型汽车
消费最大的不同之处，消费者的体验和引导是新能源汽车销售中的重点。


