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Are you ready?  

勇敢爱，就现在 

在现有“A3 Family-未来先见”的品牌主信息下，为迎接A3 16年型上

市，契合年轻化目标群体的生活态度—“敢想敢为，把握当下”，以

“就现在”为沟通切入点，沟通层面将更侧重于情感营销，通过对“爱”

的广义诠释， 经销商自主延展创造不同的落地活动，用年轻一代人喜

欢的方式， 分享“勇敢爱，就现在”主题，沟通A3 16年型 
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经销商推广活动指导 

活动概况 

活动原则 
► 此活动为2016年上半年全网经销商市场开拓奖励性支持的总部现场考核活动 

► 活动车型仅限A3 MY16车型 

活动周期 ► 2016年4月5日—2016年5月30日（任选1天） 

具体活动时间 ► 选择工作日（晚上）或周末（下午或晚上）；节假日不限 

活动地点 ► 经销商展厅内 

活动主题 ► 勇敢爱， 就现在 

活动目的 
► 全网经销商同一主题推广活动，锐化A3 “就现在” 沟通主题，增加A3车型定位及价值感认知，通过延展“勇

敢爱”主题， 辐射不同目标圈层客户，吸引集客，促进销售转化 

活动内容 

► A3 MY16 产品推荐 

       同一时间段内，经销商店端进行A3产品力讲解；发布A3 MY16车型价格、配置、产品亮点等 

► 延展主题活动  

        基于“勇敢爱，就现在”同一主题，经销商可基于总部建议自行选择招募人群及活动形式，灵活设计不同的现
场互动环节，进行情感营销 

► “就现在”故事分享 

        邀约现有用户进行体验分享及口碑推荐，进一步诠释奥迪“A3年轻用户“的核心形象与生活方式，激励参与
嘉宾的购买欲望 

► 异业合作 

        基于经销商不同选择的沟通点及活动形式，进行异业联合 
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经销商推广活动指导   

活动流程 

时间 事项 备注 

准备 
活动开始前 停车  在4S店提前预留停车位 

活动开始前 入店 礼仪引领 

入场 
20分钟 签到 

客户信息确认,统计实际参与人数 
（签到用品不少于1套，接待台不少于1项） 

10分钟 茶歇  礼仪邀请进入餐饮茶歇区 

暖场 

3分钟 开场 礼仪邀请进入主会场，主持人开场词 

10分钟 主持人与现有用户互动 邀请1－2名A3现有车主讲述自己“就现在”的故事 

2分钟 主持人串场 环节衔接 

互动 

10分钟 演绎环节 经销商根据邀约客户组成自行设计 

20分钟 “勇敢爱，就现在”主题活动 
经销商可参考总部建议（见后续详细Back up参考） 

或自行设计（此亮点为专项考核） 

10分钟 演绎环节 经销商根据邀约客户组成自行设计 

A3 品鉴 
10分钟 产品推荐 产品PPT讲解+价格及政策公布 

5分钟 活动结束 合影留念 

活动结束后 After Party  经销商可选择性开展 

► 活动流程 

►活动须知：以下活动流程所有项均需包含，经销商可根据实际情况设定活动开始时间，调整各活动模块时长 
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媒体覆盖（可选择） 时间规划 内容标准 

01  网络媒体 ► 垂直网站、门户网站、社区论坛、新闻客户端 

► 活动开始前两周 

► 宣传A3 16年型上市信息 

► 活动招募（画面要求使用总部提
供主视觉） 

02  传统媒体 ► 广播、框架、社区灯箱 

03  自有媒体 ► 经销商官方微信、微博 

04  其他渠道 ► 异业合作企业媒介资源利用 

经销商推广活动指导 

媒体宣传 
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经销商推广活动指导   

客户邀约 

7 

邀约方式： 

  01    媒体宣传自行招募 

  02    异业联合客户资源利用 

  03    前期累积客户资源利用 

邀约人数： ►每家总邀约人数不少于70人，客户95%， 当地媒体3%，KOL2% 

邀约标准： 

意向客户 

 经销商基于“勇敢爱，就现在”所选择从“爱”的主题延展，有针对性的对以下客户圈层进行邀请，可考虑邀请单
一圈层或多圈层参与活动 

01.  爱情主题：婚恋人群及潜在用户（追求高品质生活，月收入两万左右，未婚人士；锁定婚纱摄影、珠宝店等进
店消费人群） 

 02. 友情主题：以朋友／同事为单位邀请（可包含A3已购车主推荐一名潜在用户共同参与：锁定年轻80后固有用户
及潜在用户,包括职场新贵，企业白领等年轻客户群） 

当地媒体 时尚、汽车类主流媒体 

KOL 时尚媒体编辑、汽 车专家等 

▶ 经销商根据自身客户倾向，按照以下标准邀约客户 
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经销商推广活动指导 

邀请规划 

8 

活动前两周 

完成拟定邀请客户名单，更新地址（邀请名单采用A4纸张） 

活动前10天 

通过电话和邮件的方式进行邀请和确认 

活动前5天 

致电每一位确认出席的客人，提醒客人活动日期及时间 

活动前1天 

发送短信，提醒客人活动日期及时间 
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电话邀请 

 XX先生/女士您好，我是XX奥迪4S店的XX。我们将于x月x日举行 “勇敢爱,  

就现在”- A3 2016年型推广活动，请邀您出席。本次投放的奥迪 A3 

2016年型凭借新增亮点配置等诸多特色产品点，树立了豪华A市场的全新的 

标杆，欢迎您来现场近距离体验！ 

短信提醒 

XX先生/女士您好，非常感谢您在百忙之中来参加“勇敢爱 就现在”- A3 2016 

年型推广活动。本次活动的地址是XX活动时间是XX，期盼您的莅临！ 

经销商推广活动指导 

邀请话术 

9 
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经销商推广活动指导 

区域设置标准   

10 

Area Function  

必设区域 

（保证所有区域在活动开始
前保持清洁） 

签到区 客户签到（要求放置易拉宝） 

车辆展示区 

（保证展车清洁度） 
产品展示及沟通 

茶歇区 餐饮提供 

洽谈区 产品信息提供（确保产品手册及参数表的充足供应） 

选设区域 礼品展示区 活动礼品展示（客户欢迎礼品数量不少于参与嘉宾数量） 
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经销商推广活动指导   

活动背景板&易拉宝总览 

►下载渠道：        

    DB平台 

►下载时间：        

    2016.04.05 

01 

►经销商根据自行选择主题，基于总部提供创意画面选择制作相应的活动背板及易拉宝 

活动背景板 02 易拉宝 
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经销商推广活动指导   

活动背景板&易拉宝—爱情篇 

►活动背景板 ►易拉宝 

备选文案： 

未来，甜蜜先见 

勇敢爱，就现在！ 

奥迪A3 2016年型，强力增配上市，更有零压力金融方案。 

文案 

两个人，从此一条路 

勇敢爱，就现在！ 

奥迪A3 2016年型，强力增配上市，更有零压力金融方案。 

*Note：请以DB平台下载最终版为准，经销商可根据活动实际需求修改文案 
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经销商推广活动指导   

活动背景板&易拉宝—友情篇 

►活动背景板 ►易拉宝 

文案 

真心话，不如大冒险。 

勇敢爱，就现在！ 

奥迪A3 2016年型，强力增配上市，更有零压力金融方案。 

备选文案： 

你的笑声，是我青春的背景。 

勇敢爱，就现在！ 

奥迪A3 2016年型，强力增配上市，更有零压力金融方案。 

*Note：请以DB平台下载最终版为准，经销商可根据活动实际需求修改文案 
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经销商推广活动指导   

活动背景板&易拉宝—亲情篇 

文案  

打再多电话，不如直接回家。 

勇敢爱，就现在！ 

奥迪A3 2016年型，强力增配上市，更有零压力金融方案。 

备选文案： 

爱，经不起等待。 

勇敢爱，就现在！ 

奥迪A3 2016年型，强力增配上市，更有零压力金融方案。 

►活动背景板 ►易拉宝 

*Note：请以DB平台下载最终版为准，经销商可根据活动实际需求修改文案 
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经销商推广活动指导   

总部素材支持 
 
 
 
 

 

 

 

 

▶ 以下4月5日前由总部提供，经销商通过DB平台下载 

01 全网经销商统一标准 

▶ 产品讲解PPT 

▶ 活动主视觉画面 

▶ 活动易拉宝画面 

经销商根据活动设置选择性使用 02 

▶ 视频：《A3TVC》《产品力视频》 
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区域 数量 职责 

入口处 不少于2人 指引来宾入场 

签到处 不少于1人 签到 

发布区 不少于2人 指引嘉宾落座、发布期间递送话筒 

茶歇区 不少于1人 客户引导及茶歇补充 

经销商推广活动指导   
接待礼仪标准 
 
 
 
 

礼仪服装要求 

 

 

 

 礼仪年龄要求 

▶ 白色/黑色裙装，款式简单大方，搭配高跟鞋 

▶ 礼仪选择同一服饰颜色及款型 

▶ 经销商销售顾问统一着装 

▶ 契合A3人群年龄阶层，外形气质较佳 

礼仪分配 

02 

01 

03 
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经销商推广活动指导   

接待餐饮标准 
 
 
 
 

餐饮类别 

▶ 五星酒店级别，餐饮类别不少于三类，必须包含水果、甜品、饮
品（须包含冷饮、热饮）：每类餐饮不少于三种 

餐饮数量 02 

▶ 保证茶歇份额与预约客户人数相符 

▶ 保证茶歇增添频次，需及时补充 

餐饮用具 03 

▶ 所有饮品不可使用塑料及一次性纸杯 

奥迪元素 04 

▶ 使用奥迪Logo纸巾、奥迪元素或A3元素蛋糕等 

01 
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经销商推广活动指导  

接待鲜花标准 

 
 
 
 
 

01 花材要求：仅限以下花材且花材使用不得超过两种 

 

 

 

 花器 02 

位置摆放 03 

区域    数量 

签到区 不少于2组 

茶歇区 不少于1组 

洽谈区 不少于1组 

▶ 造型感个性化器皿，注重质感 

▶ 蝴蝶兰、珊瑚、绣球、白玫瑰、红玫瑰 
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经销商推广活动指导 

后续工作要求 

01  活动KPI成效反馈 
活动结束后，在24小时之内将活动KPI完成情况反馈至经销商所在小区的

小区市场经理 

02 销售线索跟踪 现场未成交客户，活动结束后进行销售线索跟踪 

03 媒体后续活动宣传 活动结束后，经销商利用自媒体进行活动亮点及活动花絮后续宣传 
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目录 
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考核周期 ►   2016年4月5日—2016年5月30日 

考评地点 ►   经销商展厅 

               考评方 ►   第三方代理公司 

             考评说明 ►   根据不同活动规模，KPI指标， 设定不同考核标准及细项 

             投入标准 

►   线上宣传         STD≤1000辆，每家投入不低于1万元 

                             1000辆<STD≤1800辆，每家投入不低于2万元 

                             STD>1800辆，每家投入不低于3万元 

 

►   线下活动         STD≤1000辆，每家投入不低于1万元 

                             1000辆<STD≤1800辆，每家投入不低于2万元 

                             STD>1800辆，每家投入不低于3万元 

 

经销商推广活动指导 

考核投入标准   

21 
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经销商推广活动指导 

考核Check List (1/2)  
指标体系 

评判说明 
一级指标 权重 二级指标 权重 三级指标 四级指标 

否决项 

违背商务政策中关于“团购”“闭店”相关内容，或在流程环节中涉及相关内容则直接
判定为否决 

活动主题、车型等关键信息变更，且不符合指导手册要求的活动将被否决 

活动日期变更，且无自然、政府等不可抗力因素的干扰，活动将被否决 

计划 

一致性 
15% 

活动形式 1% 符合指导手册要求 基于是否符合要求 

活动地点 1% 符合指导手册要求 基于是否符合要求 

活动流程 5% 

入场 签到 

基于是否设有相应的流程环节 

暖场 故事分享 

互动 
主题活动 

演绎环节 

A3 品鉴 产品推荐 

活动内容 8% 

到场人数 

总人数 

1~5分制，基于人数数量 媒体人数 

KOL人数 

签到区 
功能区设置 基于是否设有签到区 

接待人员 1~5分制，基于人员数量 

车辆展示区 
功能区设置 基于是否设有车辆展示区 

接待人员 1~5分制，基于人员数量 

茶歇区 
功能区设置 基于是否设有茶歇区 

接待人员 1~5分制，基于人员数量 

洽谈区 
功能区设置 基于是否设有洽谈区 

接待人员 1~5分制，基于人员数量 

活动效果 10% 参与者感受问卷调查 10% 现场问卷 基于参与者问卷回答 

活动物料 30% 物料质量 10% 

污损率 

背影板 

1~5分制，基于物料亏损率 易拉宝 

其它宣传物 

素材 

产品讲解PPT 
基于是否使用素材（需使用统一标准

的素材） 
主视觉 

易拉宝画面 

点心设计 
基于是否包含奥迪元素或A3元素 

纸巾设计 

接待人员 服装 基于服装是否符合要求 

鲜花 花材 基于花材是否符合要求 
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经销商推广活动指导 

考核Check List (2/2)   

 指标体系 
评判说明 

一级指标 权重 二级指标 权重 三级指标 四级指标 

活动物料 30% 

物料价格 10% 
与市场公允价格的 

差异率 

搭建 

1~5分制，基于与市场公允价格的
差异率 

人工 

AV 

餐饮 

其它 

物料数量 10% 

餐饮 

水果 

基于餐饮是否符合要求 点心 

饮品 

鲜花 

签到区 

基于鲜花摆放是否符合要求 茶歇区 

洽谈区 

其它物料 

搭建 

1~5分制，基于所有物料缩水（数
量和规格的缩水）的平均值 

人工 

AV 

餐饮 

其它 

营销费用 20% 
媒介传播费用 10% 记分标准参考“现场活动检查通则” 

直接得出最终分数 
线下活动费用 10% 记分标准参考“现场活动检查通则” 

采集专项考核 25% 

A3展车评分 5% 

内外保护膜 基于展车是否去除内外保护膜 

外观整洁 
基于展车外观是否整洁、光滑、光
亮，并无划痕、手印、水痕等 

车内整洁 
基于展车内是否整洁无灰尘、座椅

上无塑料罩或各种座套 

轮胎无灰，LOGO正 
基于展车轮胎是否无灰尘,，LOGO

是否处于正向水平放置 

方向盘LOGO正 基于方向盘LOGO是否保持向上 

储物格和后备厢整洁无杂物 
基于展车储藏间和后备厢是否无任

何无关物品 

展车功能 
基于展车蓄电池是否保持有电且所

有功能使用正常 

活动亮点评分 10% 1~5分制，基于现场素材采集 

活动失误点评分 5% 1~5分制，基于现场失误点 

销售顾问访问 5% 现场问卷 基于销售顾问回答 
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Back up 
▶ “勇敢爱，就现在”—婚纱秀 

▶ “勇敢爱，就现在”—遇见80年代的你 

▶ “勇敢爱，就现在”—单身Party 
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“勇敢爱，就现在”主题活动内容建议—婚纱秀 

目标人群 ► 近期订婚或即将结婚的青年情侣，新婚购车需求的首购用户 

活动内容 

I. 模特走秀 

婚纱主题秀场，展车定点，营造“勇敢爱”主题活动氛围，通过邀请模特现场走秀，婚纱展示，吸 

引客户目光 

II. 客户互动 

模特婚纱走秀后，邀请现场用户参与活动，鼓励用户“勇敢爱”现场换装与模特一同展示；参与用 

户换装期间，主持人公布现场用户婚纱照、婚纱礼服权益；用户走秀展示后，将被邀请讲述自己 

“勇敢爱”的故事，参与活动的用户可当场获得A3婚纱秀环节精美礼品 

III. 异业联合 

与婚纱店异业联合，提供活动所需婚纱及男士礼服 

活动亮点 

I. 独特的秀场形式，吸引公众及媒体关注，扩大宣传 

II. 异业客户邀约，拓展客户邀约渠道与传播面 

III. 客户可获利益：购车优惠政策，购车用户可获得A3情侣饰品 ，婚纱预定折扣，婚纱照拍摄折扣 

当我们宣布这场婚姻开始时，我就知道这个起点最温馨。一辆A3，一种开始。让A3带你手
握幸福，迈向人生新阶段，迎合四月结婚市场高潮，契合A3爱情活动主题，打造婚纱秀主
题活动，吸引有购车需求的人群。浪漫婚纱秀，A3为你打造不一样的人生新篇章 

01 

02 

03 
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“勇敢爱，就现在”主题活动内容建议—婚纱秀 
 

时间 内容 备注 

3分钟 主持人介绍  主持人活动介绍，音乐氛围营造 

5分钟 模特走秀 模特婚纱走秀 

2分钟 邀请展示 鼓励并邀请购车用户“勇敢爱”现场换装展示 

5分钟 权益公布 主持人婚纱照、婚纱礼服权益公布 

2分钟 用户展示 购车用户现场换装展示 

5分钟 展台互动 邀请换装用户讲述自己“勇敢爱”的故事+当场婚纱秀环节礼品赠送 

► 互动流程参考  

Note：互动活动流程仅作为参考项，经销商可自行选择或设计内容 
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I.      照片评选 

展厅活动当天提供A3 MY16年型，活动现场新老用户及好友与A3元素（A3车型、易拉宝、背景板等）合影，

将最能体现友爱的合照上传至经销商官微进行票选，通过现场客户投票，选出最美合照，并赠送车辆保养券 

II.      默契大考验 

现场邀请客户及其好友同时在一辆A3 MY16年型车内寻找与活动主题或者A3元素有关可配对物品（如奥迪手

环、钥匙扣等），最短时间内前3组找到组合则视为成功，经销商赠送给通过默契考验的客户及好友精美礼品

不仅增加活动趣味程度，也使客户和好友对A3 MY16年型近距离了解 

III.   80场景回忆 

现场根据80年代风格个性化布置，设定80年代区摆放回忆小吃，品味80年代经典茶歇及饮品，播放经典电影

或儿时动画集锦，营造出展厅活动氛围，重现客户与好友儿时的感动与激情，邀请客户与好友共同参与展厅

80年代游戏体验比拼，获胜客户赠送购车礼包 

IV.      故事分享 

邀请新老客户，以现场讲述的形式，说出发生在自己与挚友身上的故事或好友多年的糗事，及想对好友说的

心里话，同时音乐伴奏，考虑播放共同成长的时光照片，将现场氛围推向高潮 

80后的青春不经意间呼啸而过，为了找寻那些年美好的记忆，让我们乘着A3共同搜集记
忆，重现经典，找回最初的感动与激情。通过营造展厅活动氛围，契合活动主题。打造经
典的80后主题活动，吸引80后年轻购车人群，将A3献给80年代出生的你 

I. 此次活动主打80后友情，利用独特的活动形式，吸引公众与媒体视线提高传播效果及知名度 

II. 利用保有用户推荐及情感沟通，促进订单转化率 

 

01 目标人群： 

02 活动内容： 

03 活动亮点： 

I.      80后新老用户及好友（现有用户推荐朋友及潜在用户携带好友） 

“勇敢爱，就现在”主题活动内容建议—遇见80年代的你 
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► 互动流程参考 

时间 事项 备注 

5分钟 A3元素合照 票选最美合照 

5分钟 默契大考验 默契游戏比拼，精美礼品赠送 

10分钟 茶歇（可与活动流程茶歇环节合并） 奥迪标准茶歇+80年代回忆茶点 

5分钟 80年代电影或动画放映 播放80年代经典电影（周星驰）或动画锦集 

10分钟 80年代游戏比拼 主持人组织嘉宾参与游戏（如超级玛丽，小霸王游戏机等） 

5分钟 故事分享 分享友情故事，播放与好友成长照片 

Note：互动活动流程仅作为参考项，经销商可自行选择或设计内容 

“勇敢爱，就现在”主题活动内容建议—遇见80年代的你 
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让A3带你体会无数个感动的瞬间，感悟生命中最灿烂的风景;让A3陪伴你，无论那条路是鲜花
铺路，还是荆棘满地，都不离不弃…一辆A3、一次邂逅；契合A3年轻化的用户目标，打造单
身人士专属PARTY 

 

 

01 目标人群： 

02 活动内容： 

03 活动亮点： 

I. 有一定经济实力的单身贵族，首购用户 

I. “三分钟”约会  

面对面座，以3分钟为时，女生不动，男生依次轮流顺时针移动，通过每人3分钟的交流，让双方都有一定 

的初步了解认识（经销商可根据实际客户数量调整） 

 

II.     现场速配 

现场邀请男女客户分别在两辆车内（男士一辆，女士一辆）寻找与活动主题或者A3元素有关物，将得到相
同信息的男女进行现场配对，趣味的方式完成速配，也增加单身男女客户对A3 MY16年型近距离了解 

III.     任务挑战 

第一环节- 在30秒内观看A3 MY16年型信息，由速配情侣针对A3 MY16车型产品信息进行抢答；第二环节-

准备经典爱情桥段对白，主持人提示上句，由速配情侣进行抢答接龙，两轮总计抢答最多情侣赠送精美礼品 

IV.   下一次约定 

 互相好感现场即决定下一次约会的配对情侣，A3将作为下一次约会的情侣接送车辆 

 

 

I. 进行事件营销，吸引集客关注，同时有利于经销商自身宣传 

“勇敢爱，就现在”主题活动内容建议—单身Party 
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► 互动流程参考  

时间 事项 备注 

15分钟 “3分钟”约会 单次客户依次沟通，初步了解 

10分钟 情侣速配 邀请客户进行速配游戏，现场配对 

10分钟 任务挑战 配对情侣速答环节（A3产品+经典对白） 

3分钟 下一次约定 统计现场决定下次约会人数，信息确认 

2分钟 礼品赠送 参与活动的单身客户，赠送纪念礼品 

Note：互动活动流程仅作为参考项，经销商可自行选择或设计内容 

“勇敢爱，就现在”主题活动内容建议—单身Party 

 


