
 

强化销售线索管理能力，释

放巨大价值潜力 
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中国作为全球第一大汽车市场，连续多年保持高速增长。但在近期，

经济增速放缓、消费者行为变化等挑战对中国汽车市场的影响日益凸显。

企业要想扭转销售颓势，提高营销投资回报率（ROI），就必须高度重视销

售线索管理这一增长抓手，同时充分释放数字化销售和营销价值潜力 

作者：Daniel Birke，王锐 

当下，汽车行业面临销售放缓和客户购买行为变化等挑战，越来越多

车企正在通过升级销售线索管理机制，借助数字化之力，提升客户转化成

效。 

车企采用这一策略主要有两大动因。 

第一个动因是线索成本见长，质量持续降低。目前，一些汽车垂直门

户已经牢牢把控了与客户的交互界面，包括网站和 APP 等，导致车企获取

销售线索的成本越来越高，对销售线索质量把控力也越来越弱。 

第二个动因是直销模式对车企自身的销售线索管理能力要求高。受客

户行为变化和部分同行成功落地直销模式的影响，车企越来越重视直销模

式，这就对车企端到端销售线索管理提出了更高要求，包括潜客开发、分

析、筛选、转化等多个核心环节的相关能力。 

麦肯锡研究发现，销售线索管理有 6 大关键要素。全球范围内的车企

研究样本中，围绕这 6 大关键要素建立相应机制的车企都成效显著。部分

车企的转化率提升了 5~10 个百分点，还有一部分车企额外斩获了 50%销
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售线索。 

同时，我们也发现，不少车企正在尝试两项与时俱进的举措。其一是

构建直面客户的社交渠道，如打造品牌俱乐部，这有利于提升客户忠诚度，

甚至可通过社交裂变吸附潜客。其二是人工智能的应用，数据采集和识别、

机器学习等技术已经在各行业各环节有很多成熟应用和实践成效，尤其是

精准营销等应用场景，这些技术结合多维高质的数据，必将在汽车行业营

销和销售环节释放巨大价值。 

中国市场销售线索管理的价值潜力巨大 

2020 年 5、6 月间，麦肯锡对中国市场 6 家领先的合资、外资和本土

车企进行外部评估，沿着 5 大评估维度进行业绩扫描，包括主动获取客户

线索、个性化潜客互动、潜客互动时机、网站功能充足性以及客户线索系

统性收集。这项研究在销售线索管理能力方面有三大发现。 

首先，我们发现某领先合资企业的销售线索管理能力最强，这主要得

益于其强大的数据收集能力，以及主动出击获取潜客的能力（见图 1）。 
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其次，某领先外资电动车企的线上交易能力和销售代表响应速度出类

拔萃，是 6 个样本企业中唯一允许在官网直接下订单的车企（见图 2）。 
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该电动车企采用直销模式，利用功能丰富、使用便利的销售线索管理

工具赋能前线销售人员。该工具具备客户标签和精准营销功能，用简单的

选项方式协助销售人员高效提问，快速准确录入；同时还能基于购买可能

性对潜客进行分组，帮助销售人员做优先排序。 

第三，除了上述领先经验，我们发现几乎所有被调研车企在销售线索

开发方面均落后于业内最佳实践。多数企业缺乏个性化的潜客互动，更未

能借助客户洞见针对潜客有效开展线下线上多触点沟通互动。多数车企尚
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未真正实现销售线索优化工具箱的有效使用，也缺乏综合性的客户/意向数

据库。 

对标业内先进实践，借鉴零售、银行等行业的经验，车企在销售线索

开发和管理方面有巨大价值尚待挖掘。 

销售线索管理关键要素和能力 

为了充分释放潜在客户价值，车企需要精准把握销售线索管理的以下

6 大关键要素，1 个数据能力，以及相应的助推要素（见图 3）。 
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1 销售线索开发 

一个车企的产品或价值主张再有吸引力，如果无人问津，那便是无源
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之水，销售潜力无从挖掘，企业也无法实现增长。车企可通过三大抓手，

广挖深挖渠道潜力，尤其注重能获取高质量销售线索的渠道，以赢得客户

实现增长。 

案例研究： 

某车企是一个以设计为核心竞争力的高性能电动车品牌，他们曾面临

两大困扰：一是如何提升品牌知名度；二是如何以较低的成本高效开发潜

在客户。 

麦肯锡建议该企业采用社交推荐举措，该车企额外获得了 10%~15%

销售线索。此外，该车企还通过改进销售线索管理流程赋能经销商，加强

其与客户之间的互动，提升成本效益。最终，试乘试驾转化率提升了

5%~10%。 

2 数据充实 

丰富详实的销售线索/潜在客户的数据既能保证客户信息的准确性和

实效性，又有助于精准描摹客户画像，提高获取质量，有效提升客户转化

率。 

充实潜在客户的信息数据有两大方式：第一是与价值链上下游（如垂

直网站、专属金融、互联网门户）形成数据共享合作，将外部数据与已有

的内部数据（如基本信息、互动历史、购买记录和购买意向等）对比调整、

补充结合；第二是在价值链上下游进行信息采集布点式合作，获取更多潜

预览已结束，完整报告链接和二维码如下：
https://www.yunbaogao.cn/report/index/report?reportId=1_33637


