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日前，哈尔滨一家雷克萨斯经销店的58岁保洁阿姨意外成为汽车圈的“顶流网红”。她

用朴实的东北方言介绍着车型：“这车轱辘黢黑，座椅软乎得像我家的炕头”，这条看

似“不专业”的说车视频在短视频平台创下超过500万的播放量，远超4S店日常内容的传播

效果。

保洁阿姨的“土味说车”能产生如此巨大的共鸣，着实让人意外。保洁阿姨本就是汽车

销售的局外人，和豪华品牌更是风马牛不相及。可人家就是凭借一股扑面而来的真实感和亲

和力，打破了专职销售人员的精致话术带来的那种距离感，精准地触动了当下消费者的神经。

这也说明了一个事实，当中国车市从“增量竞争”转入“存量竞争”，各路声音大喊不

要价格战、要价值战的前提下，市场参与者还需要思考，如何将品牌的“高大上”与用户

的“接地气”更好地结合，给消费者带来更多的情感共鸣。



消费者变得更加挑剔了

当前，中国汽车市场已从“增量时代”进入“存量时代”。数据显示，私人首购用户比

例降至30%左右，近70%为以旧换新。市场核心驱动力已彻底转向存量用户。2025年的以旧换

新政策是推动换购潮的关键因素。政策不仅扩大了补贴范围（如将部分国四排放标准车辆纳

入），也保持了补贴力度（报废旧车购买新能源车最高补贴2万元）。商务部初步测

算，2025年符合报废更新补贴条件的旧车规模超过2500万辆。



这意味着一件事，用户已经是车主了，他们对汽车已经有了相当程度的了解，对营销话

术也有了一定的免疫能力，他们在选择时变得更为谨慎和挑剔。因此，传统的、单向的“硬

广”营销和过于精致的销售话术，容易让消费者产生距离感甚至审美疲劳。

还有一点需要注意的是，当前，消费者的注意力是极度碎片化的。这是因为现在随着短

视频和直播更加普及，购买决策并非线性，决策场景更加多元化，在不同平台（如短视频账

号、社交平台、搜索App）间不停跳转。传统的、罗列产品参数的专业表达很容易被跳过。

沟通的重点必须转向在最初的几秒内抓住用户的情绪或好奇心。保洁阿姨的“土味说车”之

所以成功，正是因为它绕过了生硬的专业术语，用“像我家炕头一样软乎”这种极具生活感

和画面感的表达，瞬间建立了情感连接。

我们可以回想自己的购物经历，往往是被某一个产品的某个功能点所吸引，然后再对这

个产品信息进行全面搜索，再通过和其他产品进行对比，来匹配自己的实际需求。价格、功

能、售后（是否有7天无理由，是否有运费险），这些都是考虑的内容。

买车也遵循着同样的逻辑。我们以理想汽车为例。它能够在一众新势力品牌中迅速崛起，一

个重要的点就是构建起“家庭奶爸车”和“无续航焦虑”两个令人印象深刻的记忆点，消费

者进行对比，发现市面上独此一家，而且理想还提供了彩电、冰箱、大沙发，这简直就是打

开了新世界大门，于是理想就水到渠成地在销量和商业上取得成功。

由此可见，这种“共鸣式沟通”比“说服式沟通”有效得多。

汽车营销需要转变思路

“保洁阿姨说车”的现象及其背后的消费者诉求变化，给汽车营销策略提供一些转变思

路。

比如，内容创作从“精致感”走向“真实感”。事实证明，基于真实体验、贴近用户日

常生活的“场景化内容”比生硬的参数罗列更能打动人心。拒绝宏大叙事、拒绝技术术语，

用生活化的语言，将专业参数转化为用户可感知的好处。比如说，介绍车辆空间，以前是长

宽高的数据讲解，现在可以说“一家几口出行不仅坐得舒服，而且都有什么样的行李物品能

装得下”。这促使车企在营销时，需要更多地从用户的实际使用场景出发。其次，营销需要

精细化运营。直播卖车、KOL/KOC合作、短视频内容已成为常规操作，车企需要在此基础上

进行精细化运营。比如，刚才介绍车辆空间，以往都是由专业销售口中说出，自带一股“官

方宣传”的味道，容易产生距离感。而现在，由非专职销售用一种更具场景感和人情味的语

气介绍细节，这明显比精心包装过的销售话术更有可信度，更容易拉近距离。

面对这种变化，无论是车企还是经销商，它们的沟通姿态需要转变。比如说，让信息的

传递者变得真实可靠。可以是车主分享真实用车生活，也可以是像“保洁阿姨”这样的内部

员工。需要说明的是，对他们的身份无需刻意营造，是什么职业就是什么职业，只有这样才



能建立起初步的信任感。还有，传播的内容一定不能是提前安排好的脚本，只有从自身视角

表达出来的情感才更有感染力。

现在的消费者可是在海量信息中摸爬滚打过的，非常敏锐，任何刻意营造的“真实”体

验或商业化的“人设”都容易被识破。

值得注意的是，在保洁阿姨走红后，短视频平台上已出现其他品牌门店的保洁阿姨、食

堂阿姨或门卫大爷出镜说车的模仿案例。这也直观地反映出汽车销售行业对流量密码的追逐。

从整个销售环节来看，这种形式更多是带来了品牌曝光和话题度。要将其转化为实际的

到店量和成交量，还需要后续专业的销售流程进行承接。

所以，大家还需理性看待。

百姓评车

对于车企和经销商而言，复制一位“保洁阿姨”并不难，难的是如何把这种真实感保持

下去，并打造出自己的个人特色。未来的竞争，不仅是产品与价格的竞争，更是品牌与用户

信任关系深度的竞争。谁能做得更好，谁就在用户争夺战中占得先机。
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