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    为有效降低大气污染物含量，改善空气质量，近期，国家发改委、财政部、工信部、环保

部、住建部、科技部和国家能源局7部门联合印发《京津冀公交等公共服务领域新能源汽车推广

工作方案》，提出到2015年底，京津冀地区公交车中新能源汽车比例不低于16%，京、津出租车

中新能源汽车比例不低于5%，基本建成以保障运行为前提，建设规模适度超前的充电设施网络，

并实现当年节油13万吨，降低二氧化碳排放18.5万吨，从公共交通领域改善京津冀地区空气质

量。 

    京津冀地区近年来细颗粒物污染严重，雾霾天气频发，虽然京津冀地区陆续通过机动车总

量调控及交通限行等方式加大了对机动车污染物排放量的控制，但由于机动车保有量基数大、

增量高，机动车排放在大气细颗粒物污染占比居高不下，2014年，京津冀地区约20%-35%细颗

粒物来自机动车尾气排放。 

敬请关注本期《环亚关注》! 
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价值观分类 

经过多年积累，环亚针对8万元级车型用户的价值观进行详尽分析，并根

据分析模型，输出了四类典型用户。并以此为维度，对8万元级用户进行

了分析。 

各类型分类包含指标(部分) 

保守型 成熟稳健型 务实型 时尚型 

传统的 

保守的 

家庭观念强的 

其他指标… 

成熟稳重的 

内敛含蓄的 

有事业心的 

其他指标… 

偏理性的 

奋斗进取的 

务实的 

其他指标… 

有激情的 

有创新精神的 

有个性的 

其他指标… 

尊重传统观念、期
望生活平静、不喜
欢追求刺激 

… 

生活态度开放，兴
趣广泛。注重品牌
和品质 

… 

崇尚实用、经济，
做事踏实，为人真
诚 

… 

自信、控制欲，追
求社会潮流，喜爱
炫耀，渴望得到公
众的认可 

… 
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消费观念 

经调研我们发现，各类用户均以“量力而行”的消费观为主，成熟稳健

型用户更为明显，保守型不轻易花钱的较多，时尚型用户超前消费较多。 

不同价值观人群的汽车观分析 

汽车观 

相较而言，保守型用户把家用车当做体现生活方式的工具的比例最高，

成熟稳健型则将其看做代步工具更多。 

敬请登陆环亚网站 http:www.pamri.com 浏览更多详细信息 
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对比车型 

成熟稳健型用户对比其他品牌更多，保守型最少。 

时尚型用户对比SUV更多，保守型最少。 
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购买关注因素 

不同价值观用户的购车关注因素相对差异不大，时尚型用户更关注车

身颜色，对驾驶舒适性关注最低。 
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• 更多信息，请联系： 

        赵秋娜       汽车研究事业部   

             Tel: (86 10) 67160521    Fax: (86 10) 67120669     E-mail: zhaoqiuna@pamri.com    

不同价值观人群的汽车观分析 

使用关注因素 

不同价值观用户的使用关注因素相对差异不大，保守型用户更关注

车辆品质/故障，对安全配置的关注较低。 
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        经销商可谓是厂商与客户的桥梁，经销商与厂商配合的好坏直接影响到

企业的生存和发展。对于企业而言，在当前形势之下，经销商已成为企业最

宝贵的资源，是经营得以继续维系下去的命脉。通过对经销商的培训，可以

统一经销商认识，贯彻厂商意志；可以提高经销商经营管理理论及实务水平；

帮助经销商训练相关技能；激发经销商合作热情，增强渠道满意度，提高渠

道忠诚度，使厂商与经销商形成强大的协作战略联盟。 

对经销商的培训，主要有如下四方面的现实意义：  

 1、经销商培训是企业低投入、高回报的营销手段   

          经销商把控着终端，直接面对消费者，终端又是利益的最终来源，

因此，企业维护经销商队伍，增强自身在终端的营销力，就成为目前企业

营销工作的关键所在。而这一切的工作，都是离不开经销商的培训。相对

巨额的营销投入，经销商培训，则是企业相对较小的费用开支。但是，利

用经销商培训的投入，却可以为企业带来在终端的高额回报，可谓是低投

入、高回报的营销手段。   
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 2、经销商培训有助于提升经销商的忠诚度和信任度 

        培养经销商的忠诚度，对于企业来说是非常重要的。而培训，则可

以让经销商提升自身的业务水平，而且也可以体现出企业对于经销商的信任

和重视，从而起到极大的正反馈作用。在企业大力实施经销商培训的同时，

经销商本身也会感受到来自企业的关注和投入，进而增加对企业的忠诚度和

信任度。 

3、经销商培训将较好的提升经销商的营销能力 

        通过对经销商的培训，可以统一经销商认识，贯彻厂商意志；可以提高

经销商经营管理理论及实务水平；帮助经销商训练相关技能；激发经销商合

作热情，增强渠道满意度，提高渠道忠诚度，使厂商与经销商形成强大的协

作战略联盟。 

 4、经销商培训有助于企业构建系统的竞争能力 

        当下的市场竞争已经愈发超越于一个企业的单打独斗，而是逐步向以企

业自身为核心，包括供应商、经销商、零售商以及其他中间商等等的企业群

组的竞争，也就是供应链竞争。从某种程度上讲，企业竞争也是资源（供应

链）整合的竞争。而企业对于经销商的培训，则可以从供应链整体上实现下

游环节的提升，从而全面提升企业系统的市场竞争能力。 
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• 更多信息，请联系： 

•          王文利       专项研究事业部   

•              Tel: (86 10) 67160390    Fax: (86 10) 67120669     E-mail: wangwenli@pamri.com    

         由此可见，企业的培训是提高经销商团队营销水平、提升士气的重

要手段。经销商培训，一方面是向终端传授自身的理念价值和营销技巧；

另一方面也是厂商之间信息与情感的沟通。 

        企业与经销商的通力合作，对于企业的发展具有重要的意义。大多

数时间，经销商与企业也仅限于业务层面的商务沟通，培训则为厂商搭

建起了进一步深入沟通和坦诚交流的平台，可以在价值观、文化观、归

属感、使命感等诸多方面，形成新的理解和共鸣，因而对于经销商的培

训是十分必要的。 


