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车展费用支持说明 

说明： 

1、支持费用根据车展实际发生费用按比例支持，且以不高于额度为原则。 

2、城市级别划分标准以国家信息中心发布的最新版城市级别划分标准为依据。 

3、规模较大、费用超出支持上限车展，以提报车展方案形式另行审批 

经销商参展车展支持费用原则 

车展城市等级 面积(平) 
支持额度上限（元）  

(室内/室外) 
说明 支持比例 

一线城市 
200 50000/40000 

面积低于
100平不予
支持，面积
高于下限而
低于上限，
按下限标准
支持。 

A、原则上公司支持费用不超过
车展总费用的50% 
B、如同城几家经销商参加同一
车展，则应由区域进行整合，共
同参展 
 

100 35000/25000 

二线城市 
200 40000/30000 

100 25000/15000 

三线城市 
200 30000/20000 

100 15000/10000 

四线及以下城
市 

200 20000/10000 

100 10000/5000 
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展前筹备 

展位预定 

政策制定 

展台搭建 

运营准备 

 

物料制作 

人员培训 

广宣推广 

展车安排 

危机公关 

 



展前筹备 

 选择车展：各地车展层出不穷，规模大小不一，如何选择车展就十分重要，一个成功

的车展应具备以下条件： 

 主办方的影响力：政府、汽车协会、主流媒体、专业展会公司 

 车展的知名度：当地有知名度，多次成功举办，且以往的效果都非常不错，当地口碑

良好，有影响力 

 宣传力度：对车展的宣传投入大 

 举办地点：交通方便、人流量大 

 参展品牌：参展品牌多，且竞品品牌参展多（如江淮、长安等） 

 意向客户：专业媒体举办，到场客户的购车意向程度高 

 

 展位的选择： 

 尽早与主办方沟通，越早下手选择位置的余地就越大 

 选择主通道附近的展位，客流量大 

 在自主品牌区，最好紧邻江淮、长安等竞品品牌 

 展位预定 



展前筹备 

 目标制定：根据厂家下达的销售指标结合经销商目前的销售情况制定车展销售目标，  

并根据销售目标提前准备库存量。 

 

 外促政策：开展前一周参展经销商沟通会议，确定车展期间统一的销售政策、优惠额

度，避免车展现场出现价格混乱。 

 特价车：选择车型进行包装，以其为噱头，吸引客户。推荐库存车、处理车等 

 政策制定：对车型进行包装，并重新命名如精英版、荣耀版、车展特供版、周边店庆

版等。不建议直接降价，推荐赠送礼包（礼品、装具、油卡等） 

 

 内促政策：开展前一周确定车展期间的销售顾问奖罚制度，提高车展邀约的积极性。

可设置以下奖励： 

 集客奖励：小蜜蜂及销售顾问的集客奖励 

 单车奖励：分车型奖励 

 单日销冠：每天的销售冠军单独奖励 

 车展销冠：车展期间的销冠单独奖励 

 政策制定 



展前筹备 

展台规划：提前一周确定展台面积展车情况，包括车型、展车数量、颜色及摆放位置随

车物料等。 

 

展台布置：提前一周与搭建商沟通，确定搭建方案，准备搭建物料。搭建方案应参照以

下内容：主体结构为桁架结构，室外应加上防雨措施。背景板的材质为为喷绘宝丽布，

背景画面应以厂家下发的模板为基础，建议搭配LED屏幕、铺地毯，并配合灯光音响为

佳，应配有带品牌LOGO的接待台及洽谈桌椅。  

 

展台搭建：车展前2-5天由车展负责人到展会办公室办理搭建手续，领取各类证件并协

调广告公司进行搭建。确保车展前一天完成搭建并通知运营人员进行彩排。 

 

 展台搭建 



展前筹备 

根据公司下发的模板制作背景板，现阶段为郎平女排画面， 

制作过程中有以下注意事项： 

画面可以适当修改；增加的内容不要遮挡主画面；女排画面尽量靠上，展车不能遮挡画面 

 物料-背景板 



背景板的主要吸睛元素（郎平
女排画面）太小，经销商信息
太大 

背景板画面分为了三部分，主
视觉不统一，没有视觉冲击力 

展前筹备 

 背景板示例 



车展上市背景板，以郎平女排画面为主，
配以其余元素，视觉效果很好 

车展主背景板，按照公司模板制作，经
销商信息放在画面左侧，主要信息没有
被展车遮挡 

展前筹备 

 背景板示例 



展前筹备 

根据车展政策确定车展现场所需物料，

基本类型有订车风云榜、政策看板、车

贴、车顶牌、吊旗、洽谈室挂画、桌贴、

椅背贴、背景墙、单页、临促服装等。 

 物料制作 

订车风云榜 

横幅 

小蜜蜂手举牌 



 物料示例 

政策看板 扫码看板，领取礼品 

车展指引牌 车型对比易拉宝 地贴、画板、车顶牌 

展前筹备 



展前筹备 

车顶牌的画面应该是郎平女排画面，这两个画面没有吸引力，不能

吸引客户的眼球 

 物料示例 



展前筹备 

可制作多种礼品增强客户购买意向以及购买之后的愉悦心情。如：签到礼、订车礼、抽奖
礼等 
 
签到礼：采购印有品牌LOGO和经销商信息的小礼品，用于吸引客户来到展台。如：气球、
钥匙扣、压缩毛巾、纸巾盒、扑克等 
 
订车礼：推荐购买体积大、重量大、非常实用的礼品，确保客户拿到礼品之后不能继续参
观车展，避免被其他品牌抢单。如：大米、食用油、羽绒被等 
 
抽奖礼：推荐购买表面价值大于实际价值的礼品。 

 礼品 



展前筹备-运营准备 

主持人：提前一周联系车展主持人，对主持人资历进行筛选并提前三天带妆面试。要求主
持人主持风格独特，言语幽默，熟悉车型 
 
车模：确定现场所需车模数量，并提前三天进行带妆走台面试。要求配合弯道王展车的车
模搭配赛车服，配合冠军版展车的车模搭配女排比赛服 
 
礼仪：确定接待台所需礼仪数量并提前三天走台面试。要求礼仪端庄、大方 
 
演艺：根据车展主题或车型主题确定现场所需演绎形式及风格，并提前三天面试。演艺节
目新颖，有吸引力 
 
临促（小蜜蜂）：根据车展现场活动及职责安排确定现场所需临促数量及要求，提前一天
进行临促队伍培训。统一穿着印有中华LOGO的服装 

 运营准备 



展前筹备 

 销售顾问：车展前一周进行全体销售顾问的集客及成交技巧培训，并进行

销售话术的演练 

 

 礼仪培训：车展前三天对礼仪进行着装及客户接待技巧培训并进行接待话

术演练 

 

 小蜜蜂培训：车展前三天对小蜜蜂进行巡游路线及集客技巧培训并进行集

客话术演练 

 

 人员培训 



展前筹备 

硬广：报纸/画外广告的投放 
 
网络/自媒体：汽车之家、易车网、太平洋汽车网、微信、微博等软文推广 
 
电台：当地主流交通台/音乐台的投放 
 
短信：短信群发 
 
店内物料宣传：制作X展架、易拉宝、条幅等对车展信息及政策露出，并邀约进店客户
参加车展 
 
电话邀约：安排销售顾问对前期客户进行梳理并电话回访，告知展会信息、政策等 

 广宣推广 



展前筹备 

 确定展车 

 改装版V3：冠军版/弯道王版/试驾版 

 

 正常版V3：推荐高配车型 

 

 V5：推荐高配车型 

 

 其余车型：根据库存的实际情况 



展前筹备 

提前2-5天与主办方联系领取进车证件并告知相关人员进车时间 
 
展车要求： 
 
 外观：展车应提前清理，车身打蜡处理，确保整车干净整洁；车前方与后方均配备有标准的

车铭牌；展车的车门保持不上锁的状态，可供客户随时进入车内 
 

 轮胎：轮胎经过清洗、上光；轮辋盖上的中华LOGO与水平线平行、摆正，各轮胎内侧护板
要刷洗干净，没有污渍 

 

 驾驶室：驾驶室可见部分、可触及部位等经过清洗，擦拭干净，各储物部分无杂物；各部位
的塑料保护套应去除；展车左右对应车窗玻璃升降的高度保持一致；前座椅在前后方向上移
至适当的位置（保证正常身高的驾乘者较方便驾驶），并且两座椅靠背向后的倾角保持一致
；车内后视镜和左右后视镜配合驾驶位相应地调至合适的位置，并擦拭干净，不留手印等污
迹；各座椅上的安全带摆放整齐一致；车内收音机预设有已调谐完好的收音频道（调至调频
立体声音乐台或当地交通台）可供随时播放；车内的时钟调至准确的时间；车内地板上铺有
脚踏垫，并保持干净整齐；车厢内不许有价格板、型录、报刊杂志等其它物品；自动空调请
置于关（OFF）的位置。 

 

 发动机仓：发动机仓左右两道边槽、排气管、前挡风玻璃与其下方塑料件结合部应无灰尘 

 后备箱：后备箱保持干燥洁净，工具、使用手册等物品摆放整齐，无其它杂物。 

 展车准备 



展前筹备 

客户梳理：车展前一周梳理半年内经销商意见客户，，由经销商对意见客户

进行安抚，按客户意见等级划分不同风险级别区别公关，避免意见客户组团

到展位进行品牌及车型的负面宣传。 

 

成立危机公关小组：成立车展现场危机处理小组，由车展负责人、各经销商

市场经理组成，共同商讨车展现场突发问题解决策略及要点。 

 

 危机公关 
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车展执行 

 展前动员会 

车展前一天召开展前动员会议，目的是提升团队信心，转变工作心态，会议主要
内容如下： 
 

明确职责：明确各人分工，做到各司其责 

 

细化目标：细化每个销售顾问的集客和销售目标 

 

明确流程：确保车展的每个成员都熟悉车展流程 

 

公布政策：公布内促、外促政策 



车展执行 

 晨会夕会 

展期每天要在车展现场召开晨会和夕会 
 
展前晨会：鼓舞士气，明确当天目标 
 
展后夕会：公布当天战果，现场现金奖励 

晨会鼓舞士气 夕会现金奖励 



车展执行 

 现场管控 

销售人员：现场销售人员应统一着装（统一西服、衬衫、领带、皮鞋、胸前牌等），手

持文件夹，主动热情接待客户。销售人员要找准位置，严禁随意走动，交头接耳，观看

展台演出。午饭期间要轮流就餐，确保展台有人。 

 

演职人员：主持人、模特、演艺人员要按照演出计划进行表演，没有表演期间要确保呆

在演职人员休息区，严禁随意走动，交头接耳，观看其他展台演出。 

 

小蜜蜂：小蜜蜂应统一着装，配备统一装备，按照前期制定的路线走位，严禁随意走动、

交头接耳、观看展台演出、玩手机等。 



车展执行 

 现场氛围营造 

购车风云榜：车主完成订车手续后，为纪念车主订车成功，将邀请车主与爱车合影，并邀请车
主在华晨汽车展台内的“购车风云榜”上签下自己的名字，看板将随着订车客户的不断增加而
增加，让往来消费者都能看到华晨汽车订单火爆 
 
库存看板：现场制作库存看板，使客户能够对车型一目了然，随着订单的增加，库存的车型将
逐渐减少，让客户能够看到展台销售的火爆，制造一种库存紧张的气氛，加速客户下定 
 
游戏互动：主持人、模特、演艺人员与客户互动，吸引人气 
 
临促：卡通人偶吸引展台人气，配合小蜜蜂举牌巡游宣传 
 
烘托气氛的物料：气球拱门、爆米花机、手持礼炮、架子鼓等 

扫码免费领取爆米花 小蜜蜂 
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卡通人物 

模特互动 

订车风云榜 

演艺互动 



车展执行 

 及时回访 

当天车展结束之后，车展销售人员将当天的集客名单整理分类，进
行电话回访 

集客整理 电话回访 



建议时间 建议项目 备注 

8:00-8:10 所有人员场外集合 

销售经理负责 
8:10-8:30 排队入场，确保8:30前进入展台 

8:30-8:45 
晨会（总结昨天战况，通报个人战绩，同时鼓舞团队

士气） 
重点在当天的工作

安排 

8:45-11:30 现场接待   

11:30-12:50 倒班休息 总经理坐镇 

12:50-16:50 现场接待   

16:50-17:20 夕会（总结，汇报成绩，鼓励和动员） 销售经理&总经理 

17:20-18:00 返程   

18:00-20:00 整理集客，电话回访 销售顾问/电销人员 

车展执行 

 作息制度 
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展后总结 

 展后总结 

召开总结会议：进行车展效果评估，分析车展客流状况，销售目标的达成情况，车展对销售
的影响（与竞品在同阶段的销量进行同比、环比分析），活动费用的安排及使用情况等进行
总结分析。 
 
销售人员总结：车展工作人员认真分析自己在车展工作中的成功与不足，制定改进方案，为
后续车展的顺利开展做保障 
 
整理车展资料：整理集客信息，对集客信息进行整理分级，电话回访 
 
展后宣传：整理车展图片，编写软文，进行后续宣传 

集客整理 电话回访 



展后总结 

 闭店活动 

目的：车展签单客户到店成交，避免退单；意向客户到店签单，增加销量 
 
客户梳理邀约：将车展上的集客信息进行整理（车展上签单的客户及意向客户），并梳理以
前留存客户，邀约到店进行闭店活动 
 
闭店时间：车展结束的一周之内的周末（建议周末） 
 
政策建议：延续车展政策 
 
主题建议：错过车展不代表错过底价，车展政策延续一周 



Thanks！ 


