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隔热膜基本功能

• 1.隔热：营造舒适驾驶空间

• 2.防爆：保护驾车安全

• 3.防旋光：保持视野更舒适

• 4.隐私：增加车内私密性

• 5.隔紫外线：保护皮肤晒伤

• 6.隔紫外、红处线：减缓车饰老化

• 7.节能：减少燃油损耗
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3M汽车隔热膜结构图－以金属膜为例

• 聚酯层－PET

• 耐磨层

• 金属镀层

• 防紫外线层

• 压敏胶层－PSA

• 离型保护膜

• “易施工”涂层

• 该层的材料是透明的聚酯层(3M是世界5大聚酯生产厂家之一)
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一汽大众原装附件3M隔热膜产品介绍
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一汽大众原装附件3M隔热膜产品介绍
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一汽大众原装附件3M隔热膜一汽大众专供说明及品质保证
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2.产品介绍及卖点说明

• 一汽-大众原装树脂底护板具有
超强的抗冲击性能、 富有韧性
、不变形、可以快速缓 冲吸能
，同时阻 燃、降噪。有防腐蚀
、防水性能，外表美观，不易
老化，使用寿命长。具有机械性
能、热稳定性，不 受温差影响
。运用了“通风散热孔”和“机
油、机 滤作业孔”，实现常规
保养无需拆卸。
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竞品分析

• 市面上较多的是树脂塑钢类护板，
由于价格便宜生产工艺简单，护板
极其容易损坏，并且无法修复，还
谈什么保护发动机。传统塑钢护板
设计不但增加保养维修工时，机油
格四周的塑料卡扣设计也让人忧心
忡忡，每次维修保养都系要拆，卡
扣一两次就滑丝报废。有时塑钢护
板产生弹性形变，几乎以相同的力
度撞击底盘，致使底盘零件受损且
不支持一汽大众全系车型独有的车
辆正面撞击发动机下沉技术，有些
劣质塑钢护板是碳分子高聚物，常
温下分子结构紧密，但一遇到高温
其状态就会遭到破坏呈现游离状态
，持续加温就会融化。
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二、营销方案

• 1、原装树脂护板营销案例

• ⑴案例

• 销售成绩

• 截止2015年8月31日销售护板701套，按最高限价计算，实现了270630元的利润。

• 销售方案：

• 将太阳膜、底护板加到新车礼包里打包销售，并要求销售顾问礼包成交量为
整车销量的60%以上。

• 套餐制定原则： 车型不同，制定不同礼包，礼包包含的精品必须是新车的必须加装
项目.
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原装太阳膜礼包营销案例
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原装太阳膜礼包营销激励方案

• 激励一：每月评比原厂太阳膜及底护板销售冠军（当月太阳膜及底护板销售量最多
的销售顾问），给予原厂精品实物奖励，如折叠自行车一台、手表一块、户外野营
装备一套等。

• 激励二：制定每月原厂太阳膜及底护板销售任务，按完成比例发放当月销售奖金，

例如：当月销售任务为整车销量20%的原厂底护板销售量，某销售顾问当
月卖车5台，销售原厂底护板2套，则按公司规定提高其奖金系数。

• 激励三：平时定期组织原厂精品附件产品知识及销售话术培训及考核，提高销售顾
问的专业性及积极性。
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宣传文件及方案

• 1、产品宣传方案

• ⑴线上宣传：利用4S店官网、QQ、微博、微信等网络媒体宣传推广原装精品及相关
活动信息，并开展“转发抽奖”“到店体验赠精品”等集客活动吸引客户。

• ⑵线下宣传：利用厂家支持的产品X展架及宣传折页，在新车展厅及售后客户休息
区进行实地宣传，向客户传达产品理念及信息，加深印象。

• 2、宣传文件

• 附件一：宣传折页

• 附件二：X展架图片

• 附件三：原装精品附件销售话术
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Thanks！


