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越野文化是起点也是王牌
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 作为国内最早竖起“越野文化”大旗的汽车厂商，“越野”似乎成陆风品牌的象征。此次正值第三届

“陆风杯”越野嘉年华在莞举办，东莞乃至整个广东地区的越野爱好者迎来了一次平民越野的盛会，

而记者也借此机会与陆风汽车的几位高层进行对话，对陆风在SUV和越野领域的发展现状以及发展思路

进行一番解读。 

　　一、刘红山----陆风汽车营销公司总经理

　　城市型SUV是发展方向

　　广东市场——越野氛围浓厚 偏重赛车改装 

　　信息时报：此次东莞越野嘉年华是陆风在广东地区的一项重要活动，对于陆风品牌而言，广东市

场在整个全国市场中地位如何？ 

　　刘红山：华南是陆风汽车一个非常重要的市场，也是一个非常有地域特色的市场。这里的越野氛

围非常好，陆风汽车也根据市场特色，推出了相应的区域营销策略。如借助浓厚的越野氛围，在广州

推出“越野训练营”，获得了消费者的青睐；而每年的东莞越野嘉年华也得到了广大消费者的支持。 

　　信息时报：具体到越野领域，厂家在华南地区推行的市场策略，与北方市场有什么区别？ 

　　刘红山：按照圈内人士的说法，目前国内的越野一般认为分为以北京为代表的“北派”和以广东

为代表的“南派”。北派偏重驾驶技巧，南派偏重赛车改装。陆风会根据这些不同区域的特色，进行

相应的市场开发。 

　　推广计划——建越野俱乐部 树立王者地位 

　　信息时报：陆风越野嘉年华在东莞举办，陆风作为一个专业越野品牌的形象再次在大众面前展现

出来。请问接下来，陆风厂家在越野方面有什么推广计划？ 

　　刘红山：陆风汽车是国内积极倡导及推广越野文化的先行者，迄今为止，陆风汽车已获得70多项

国内越野大赛冠军。接下来，陆风会坚持从两个方面继续推动越野文化的发展：一是继续积极参加各

项专业的越野赛事，逐步建立在国内越野圈内的王者地位，树立陆风SUV的专业形象；二是不断推广大

众越野文化，主要表现在各地建立的越野俱乐部和推出的越野训练营。比如，东莞的越野嘉年华就是

在华南区域非常有特色的群众越野活动，我们希望利用这种活动来促进中国越野文化的普及，让更多

地人参与到越野当中，感受越野的魅力。同时，陆风还特别注意借助媒体的力量来宣传越野，比如在

广州举办了越野训练营首届媒体班，通过让我们的资讯传播者们首先亲身感受越野的魅力，从而达到

推广传播的目的。 
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　　此外我们还在不断创新营销手段，通过各种赛事营销、俱乐部营销和文化营销，积极参加各种文

化传播活动。比如去年的“玄奘之路”活动，而今年，陆风还积极参与了奥运选拔赛，并赞助第二届

环港沪自行车大赛等。 

　　品牌战略——欲推城市型SUV 将进军家轿 

　　信息时报：能否介绍下陆风在SUV领域的产品发展战略？将向哪一个方向发展？ 

　　刘红山：陆风在传统型SUV中一直占有非常重要的地位，是国内中档SUV的价值标杆，也是我们的

传统阵地，因此，陆风首先会坚持并巩固在这一领域的优势地位；同时，我们也会在合适的时机推出

城市型SUV产品，这也是国内SUV的一个整体发展方向。 

　　信息时报：陆风的第一款家用轿车陆风风华即将上市，陆风今后的整体品牌发展战略如何？怎样

处理好即将重点推出的家轿和现有SUV版块的关系？ 

　　刘红山：作为国内新锐自主汽车品牌，陆风已成为一个综合性乘用车品牌。我们在去年推出了家

用MPV风尚，今年还将继续在家轿领域进行进一步尝试。 

　　轿车与SUV是两大完全不同的汽车品类，对陆风而言是一个重大挑战，因为销售轿车是一个崭新的

领域，需要我们不断学习；但我们经过多年经营陆风SUV板块，积累了许多营销及品牌、客户资源，对

我们进行轿车营销同样是一笔宝贵财产。我们预计，陆风风华将在年内上市，现在上市前的准备工作

已完成，相信凭借风华卓越的操控性能、强劲动力及高安全性，一定能成为细分市场的有力竞争者。 

　　二、林卫胜----东莞陆风总经理 

　　将继续打越野“王牌” 

　　关于嘉年华——投入近20万 各品牌均可参加 

　　信息时报：能否介绍下今年越野嘉年华的进展情况？ 

　　林卫胜：目前已有70多人报名参加，包括东莞本地的几个越野团体，比如越野一族、长征车队等

，而外地包括深圳、珠海、广州、佛山等地的越野爱好者也都有报名。以往从外地赶来参加的并不多

，但今年我们通过网络等多种途径的宣传，征集了全省不少越野爱好者前来报名。 

　　信息时报：今年似乎还是首次允许其他品牌的越野车主参加？ 

　　林卫胜：是的，因为我们认为今年的越野嘉年华除了是俱乐部会员的自娱自乐外，更应成为一个

越野品牌的大聚会。我们为这次活动投入了大量的人力和财力，各方面的费用总计近20万元。我们希

望有更多品牌能参与进来，多个品牌共同努力，在竞争的同时也要有合作，大家一起将“越野”这块

蛋糕做大，把越野文化发扬开来。 

　　信息时报：在此之后，针对越野有什么进一步计划？ 

　　林卫胜：我们的越野嘉年华以后肯定还会继续办下去，而且还会加大规模和投入，争取越做越大

。除了嘉年华外，我们的越野知识讲座之类的常规活动从来没有中断过；此外，我们还可能会在东莞

举办越野训练营，邀请我们的专业越野赛事的冠军车手亲自过来授课等。 

　　关于越野群体——客户群体庞大 消费能力惊人 
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　　信息时报：目前东莞的越野爱好者群体规模有多大？潜在的越野客户群又有多大呢？ 

　　林卫胜：在东莞从事越野的核心人群，包括比较有名的一些团体，如越野E族东莞大队等，大概有

近200人。至于我们陆风的潜在客户群就更大了，根据我们的调查，现在东莞的越野车年销量基本与广

州、深圳持平，东莞的“白领阶层”基本都属于外来人口，这些人群消费力强，又注重对时尚和品质

的追求，因此，越野车成为他们所青睐的对象。整个东莞现在有1300万左右的外来人口，对越野车的

消费能力将是非常惊人的。因此，我们一定要坚持打“越野牌”这张王牌，这是我们参与竞争的根本

。 

　　信息时报：在南方越野爱好者中，汽车改装是一个很受重视的环节，而你在汽车改装上有着丰富

的经验，能否谈一点感受？ 

　　林卫胜：一般来说，陆风的越野性能满足一般的越野爱好者是没有任何问题的，改装主要是针对

那些所谓的“专职玩车的发烧友”，改的主要是动力和减震系统等。对于车行而言，改装同样只是为

车主提供服务的一种，我们并不会期望从中赚取多少利润。 

　　信息时报：车行是以汽车销售为根本的，举办这一系列会员活动、越野活动，多少还是要跟销售

挂钩，那么这方面投入的回报如何？ 

　　林卫胜：首先，我们通过坚持举办越野活动，扩大了品牌知名度和认可度；其次，做好老客户的

工作对形成忠实客户、促进销售有着很好的作用，比如现在我们陆风车的销售中有40%左右的量是通过

老客户转介绍回来的。 

　　关于俱乐部——提供交流机会 车主成为朋友 

　　信息时报：东莞陆风从2005年成立会员俱乐部开始，就一直在举办各种形式的越野活动，而今年

的越野嘉年华同样规模很大，之所以一直坚持走这条道路，原因是什么？ 

　　林卫胜：不管是此前创办会员俱乐部，还是今年举办越野嘉年华，我们的目的都是一样的，那就

是：为我们的保有客户创造一个相互交流、互相沟通的平台，同时让其充分感受到拥有陆风车的优越

性。 

　　其实很多品牌和车行都有会员俱乐部，但真正起作用的并不多，有的甚至完全是从商业角度出发

，只考虑赚钱。而我们的会员除了在车辆维修、救援、零配件供应等多方面能享受到特殊优惠外，更

重要的是：车主们通过俱乐部的活动互相结识，不少人由此成了很好的朋友。因为作为陆风越野车的

车主，彼此的性格爱好都比较相近：比如喜欢冒险，性格开朗等，所以很容易谈得来。大家在生活中

成了朋友，有的在工作上还能相互帮助，甚至成为商业伙伴等，可谓一举多得。 

　　三、段琪鸣----陆风汽车华南区销售经理 

　　一提陆风便想到越野 

　　越野文化——经五年发展 借越野宣传品牌 

　　信息时报：陆风在国内的汽车品牌中是最早竖起“越野”旗帜的，能否介绍一下目前的进展情况

？ 

　　段琪鸣：早在2002年，陆风便开始将“越野”的理念做为主要发展思路和宣传口号。前几年我们

做了大量的富有成效的工作来提升我们的品牌，比如从2003年开始，便参加了全国性的场地锦标赛等
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。通过一系列的专业赛事的参与和品牌的宣传，目前陆风在国内汽车市场中已成为一个专业的越野品

牌。说起“陆风”，许多人都会与“越野”联系起来。 

　　信息时报：现在随着国内汽车工业、SUV的发展，越来越多品牌也打出了“越野文化”的旗帜。作

为先行者，陆风自身会有什么变化？ 

　　段琪鸣：近两年来，很多厂家都在做品牌的工作，也纷纷开始参加一些专业的越野赛事等，对于

我们来说，当然需要有一些变化。由于我们的品牌在越野领域已树立起来，并相对比较牢固，因此，

近两年时间陆风更多的是在做客户关怀工作，把我们的重点工作放在俱乐部和保有客户上。我们厂家

对于经销商提出的任务主要有三个层次：第一是卖车；第二是做好保有客户的服务工作，主要通过维

修站来完成；还有一个就是做好我们的会员俱乐部，服务好我们的核心客户。 
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