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“这大家伙你喜欢吗？”

“这个大轱辘你喜欢吗？”

“电动尾门你们喜欢吗？”



“纺锤体大中网子你们喜欢吗？”

近日，哈尔滨某雷克萨斯汽车经销店，一位58岁的保洁阿姨“土味说车”短视频在全网

刷屏，播放量一度飙到500万，相较于该店此前短视频几千、几万的播放量，效果提升十分

显著。有网友评论直言：擦边的都腻了，来个擦地的突然感觉焕然一新啊！

视频走红后，众多品牌的经销商店也纷纷效仿，包括奔驰、宝马、沃尔沃、奥迪等品牌

在内，都派出自家的保洁阿姨上阵拍视频，想复制这种成功。然而，当类似的视频泛滥后，

就没有引人观看的吸引力了，这也意味着流量开始慢慢退去了！

流量等于销量？

事实上，保洁阿姨说车的创意确实能在短期内引爆一波流量，只不过，这份流量的焦点是“

阿姨”这个身份，而非产品本身，这只能算是吃瓜群众看热闹、图个新鲜罢了。而从长远来

看，这种流量还有可能对品牌造成隐性伤害。

印象中的豪华品牌，给人是一种尊贵的感觉，买豪华品牌的人，大多数是为了提升自己

的社会地位，彰显对高品质生活的追求。但如今让保洁阿姨来说车，看似接地气，实则严重

拉低了品牌的高端形象，这对一个品牌的发展是很不利的。因为品牌形象一旦受损，要建立

起来绝非易事。



宝马X5最低售价：55.30万起最高降价：9.20万图片参数配置询底价懂车分4.22懂车实测空

间·性能等车友圈11万车友热议二手车2.80万起 | 907辆

更重要的是，这种短期流量并没有带来多少实质性的销量转化。据相关媒体报道，哈尔

滨的这家雷克萨斯经销店，虽然线上关注度持续上升，但线下进店看车的人没见明显变化。

确实，谁会因为“一位阿姨”就有去买车的冲动啊！

在流量至上的时代，很多品牌陷入了“流量焦虑”，认为只要有曝光度就有销量，但其

实想要获取长期的销量，终归还是得靠产品、服务。

以丰田凯美瑞(图片|配置|询价)为例，在当前汽车市场“内卷”加剧的背景下，新能源

车型崛起、燃油车竞争白热化，凯美瑞依然能保持着稳健的市场表现。今年1-10月，它累计

销量17.1万辆，月均销量1.9万辆，更在9月、10月连续两个月蝉联中型车销量排行榜第一名。

凯美瑞能走得如此之远，靠的正是可靠的品质、良好的用户口碑。

凯美瑞最低售价：13.38万起最高降价：4.00万图片参数配置询底价懂车分3.88懂车实测空

间·性能等车友圈73万车友热议二手车1.38万起 | 2044辆

凭借卓越的可靠性，凯美瑞多次入选美国车辆可靠性榜单（VDS）的TOP 10。

小心流量反噬

追求流量本身并没有错，毕竟在信息过载的时代，缺乏关注度的产品再优秀也难以被发

现。譬如蓝电E5 PLUS，这款车性价比很高，但有多少人知道它的存在呢？因此，有些车企

为了能让用户快速地记住，会在新车的发布会上使用一些破格的语句，比如什么“500万以

内最好”、“1000万以内最佳”之类的，以此来加深用户的印象，也确实获得比较大的短期

流量。但有时流量太大，未必是好事，容易造成流量反噬！

例如10月13日，某米的车辆在四川成都天府大道南段行驶中，发生碰撞后起火燃烧，造

成驾驶员死亡。这一事件迅速引起全网关注与热议，大家纷纷质疑其安全设计的问题。要知

道，这款车在宣传时，曾宣称其电池历经全球最严苛标准验证、半隐藏门把手的优势，还有

超强的加速性能，这些都沦为反噬产品口碑的最大“黑料”。

流量只是手段，不是目的。对车企而言，真正有价值的流量，是那些对产品有真实需求、对

品牌有真实认可的用户流量。当产品能真正解决用户的痛点，能提供超出预期的体验时，用

户自然会主动传播。

车企不应被短期流量裹挟，需要保持一份清醒和定力，把更多的精力和资源投入到产品

研发、品质控制、服务升级上，只有这样，才能让企业走得更稳、更远。

编者按：

当雷军、余承东凭借个人影响力成为汽车圈流量顶流时，越来越多车企大佬为了给企业

引流，也纷纷放下 “身段” 亲自下场，争当“网红”。有的车企更是让各部门的高管都开



通个人微博账号，试图打造 “全员网红” 矩阵，然而现实却不尽如人意，几乎掀不起任何

水花。更关键的是，为了运营好这些账号，企业还得额外投入人力、精力，反而成了一笔

“高投入、低回报” 的无效成本。所以，我们在追逐流量时，或许应该思考，这个流量适

不适合我们跟？（文|鹿小燕）
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