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	公司领导：
欧曼EST车型主要销售市场在安徽省（皖南、皖北），购车客户大部分是散户购买，不存在大型客户销售和集采。本人于2024年4月24日-26日出差到安徽省合肥市及六安市的福田戴姆勒汽车经销商处进行实地走访调研，汇报如下；
一、经销店门店走访：
1、安徽安瑞汽车销售有限公司（合肥市瑶海区工业园区）
安徽安瑞4S店销售车型：EST（星辉）、GTL（星翼），2023年总销量260台左右，其中EST车型销售100左右，2024年1-4月EST车型销售20台左右。
2、六安安徽祺泰汽车销售服务有限公司（六安市金安区金太阳汽车城）
安徽祺泰4S店销售车型：EST（星辉）、GTL（星翼），2023年EST 车型总销量124台， 2024年1-4月EST车型销售40台左右。
EST车型主要运输白色家电（格力/海尔/美的）日用百货、绿通等货物。
二、4S店实地问询走访概况：
1、购买EST车型的客户全部为个体散户，挂靠物流公司车队合作运营
2、座椅、轮胎、电瓶等零部件为标配，经销商不能点单。
3、终端用户对格拉默座椅品牌、质量认可度极高，包括其他重卡品牌用户对格拉默座椅也一致认可满意。
4、安徽祺泰反馈欧曼座椅减震比汕德卡的座椅减震差（舒适性），汕德卡高端车型座椅供应商伊思灵华泰，标配车型座椅供应商济南橡塑。
三、走访分析
1、欧曼营销公司1-4月全国300多家经销商共销售EST车型2000台左右，每家4S店每月销售5/6台车，由于散户购买销量太小，与经销商谈返利合作无吸引力。
2、受市场经济大气候影响，销量太小，经销商给主机厂提报的订单不是按客户需求下单储备，如销量好时经销商可以与销售公司商务政策支持（点单）。
3、用户认可格拉默一是国际公司进口座椅的品牌效应，二是质量品质给客户带来的满意度高。
四、商用车行业内卷加剧，针对主机厂打造低成本、高质量的应对策略，我司目前产品推广应用分析：
1、3.0平台无成本优势
2、3.1平台客户不认可外观罩壳的美观性及操作舒适性
3、可否直接用A6造型更换面料
五、已经和走访的4S店领导谈好，样件出来后邮寄到店安排换装，跟进用户体验评价；如用户体验满意评价好，他们在营销公司召开的经销商会议上提出推荐建议；主机厂这边，目前已经同步协调商品规划部给技术部输入;申报体系下发图号，我司需做好提报价格、开发周期、试验完成时间等所有前期准备工作，以便时机成熟时不影响签车（整车BOM）应用。
综上所述；请领导支持共同探讨确定一下我们采用那个平台产品来推广销售。
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