
网络购车热度突然上升
新模式取得惊人销售额

网络购车对很多人来说也不算是新
兴字眼，早在三四年前就有很多人在讨
论这类购车方式，只不过当时的网络购
物环境、支付方式的成熟程度等还不够
支撑此类大宗商品的销售。随着类似东
方购物这类媒体在电视上多次成功销售
汽车之后，从今年开始网络购车的热度
突然直线上升。

网络买车的优势显而易见，如今，网
络购物已经成为了年轻人不可或缺的购
物方式。许多白领人士因为工作忙碌，一
两个星期不去一次大型百货商店并不奇
怪。但像1号店、淘宝、京东等网店却很少
有人一周都不上一次。无论是日常生活
用品、办公用品、手机、电脑等，你总能从
网上找到适合的诚信商家购买，而且通

过网络支付的方式，整个购物过程，不用
接触现金就能实现。

厂家在网上卖车，省去中间很多流通
环节，减少一部分成本，可以使网上卖的车
更加便宜，这对经销商是一种伤害。而且网
上购车的客户很可能不到4S店做售后保养
和维修，对经销商来讲也是损失。但不可否
认，网络卖车已是不可逆转的市场趋势。

最早尝试网上卖车的，当属吉利汽
车。在天猫(原淘宝商城)，吉利汽车的“全
球鹰官方旗舰店”已从2010年底开业至
今。登录其页面，可以看到最热销的全球
鹰熊猫1 . 0L累计售出了550台。消费者先
在网上选好车型、颜色，并支付订金，随
后4S店会通知消费者自行上门提车，并
支付剩下余款。

曾有业内人士指出，在网上销售很
难涉及豪华品牌，但实际上目前新浪、
京东、卓越以及部分只针对奢侈品销售

的网站都开始试水网络销售各类豪华
品牌。而奔驰旗下的Smart品牌在网络
上的成功销售，也直接证明了网络购车
的可行性。今年 2月 2 0日，京东开卖汽
车，近15万元一辆的Smart，89分钟卖了
300辆。此前京东已有诸多造势活动。在
京东商城销售的Smart流光灰2012特别
版全球限售1200辆，中国区限售300辆。
该车售价 1 4 9 8 8 8元，比市价要优惠不
少。

7月 2日，东风日产强力推出骐达

GTS 2012款，并联合京东商城，独家发
售骐达GTS 2012款极速限量版。与此
同 时 ，“ 速 度 与 激 情 指 尖 上 的 赛
车”——— 东风日产极速T学院第一季也
已于7月2日正式启动，让消费者在购物
之余，有机会体验一把专业级赛道的疯
狂。此次，在京东独家发售的极速限量
版车型即是植入了极品飞车游戏里的
车型版本——— 1 . 6T致酷版CVT象牙白
款，并仅在一周时限内进行限量销售，
售价为15 . 88万元。

汽车品牌中，很多厂家都利
用发达的互联网技术开始从方
方面面打造自己品牌或提升销
售能力。例如，大众汽车是汽车
行业中最早借助APP（第三方应
用程序）向用户传达品牌理念和
社会责任感的厂商，比如其在
2 0 1 1年初推广“大众自造”品牌
形象系列活动时，就曾尝试采用
了APP的渠道。用户可以借助手
机平台发挥自己的想像力，造梦
想中的大众汽车。大众汽车在去
年年底推出的“蓝创驱动”APP，
可以在行车时通过追踪记录车
主的驾驶历程，进行统计分析，
了解驾驶是否节能环保，得出环
保得分和省钱潜力，帮助人们有
效节约能耗、节省开支。大众同
时还在官网上推出了下载APP

救北极熊的活动，以及相关游
戏，希望消费者能在娱乐过程中
潜移默化地加强环保意识。

目前为止，大众中国官网已
经有11款APP可供下载。而其他
汽车厂商的移动营销活动，也都
在尝试使用APP。长安福特、宝
马、MIN I等品牌都推出了多种
APP应用。此外，上汽荣威曾推
出 的“ 荣 威 3 5 0 车 震 摇 摇 乐 ”
App，还曾在上架3 6小时后成为
苹果中国APP Store中免费应用
程序榜和免费娱乐程序榜的冠
军。

将互联网营销直接作为企
业发展重要战略的汽车品牌也
并非少数，东风日产在业内率先
成立数字营销部，是首个将数字
营销提升到部级单位去调动资
源的企业。今年上半年，数字营
销部完成销售线索47 . 1万条，仅
半 年 时 间 完 成 了 去 年 全 年 的
7 0%，成功帮助企业在上半年实
现45 . 5万辆的销售成绩，同比增
长高达21 . 7%，远超行业7%的平
均增速，超额完成上半年的目
标。

此外，天津一汽最近与淘宝
在奥运期间推出的“V 5中国金
牌秒杀”活动，也是一次网络售
车的典型案例。这种将网络推广
与实际汽车成交紧密结合的营
销模式，已经被大多数的汽车品
牌所认可。

世界“竞争战略之父”迈克
尔·波特认为，企业获利水平和
发展前景取决于其在产业中所
处的相对位置。专家指出，虽然
与许多新兴学科一样，“互联网
营销”同样也没有一个公认的、
完善的定义，但利用电脑、手机
等各种网络形式进行的品牌与
产品推广，必将在未来数年的时
间内继续以爆发式的速度增长。

格业内说法
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受到车厂欢迎

>>现状：网络卖车已不可逆转

>>品牌：豪华车也试水网络
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专家认为，网络买车的优势显而易
见，主要分为三方面。第一，可以降低成
本。对汽车厂商来说，网络购车不但可大
大降低成本，比如高额的建店费用、资金
运转费用、公司日常运营等费用，而且产
品、配置可在网络上由客户任意搭配，进
行订单式生产。第二，用于收集潜在用户。
网络可作为销售手段补充，通过网络延伸
销售环节，以此来收集一些潜在用户的信

息，一些赢利水平较低的产品可尝试走网
络销售的道路。第三，改变传统4S销售模
式。通过网络营销让客户网上下订单，提
出个性化需求，厂家根据客户需求予以量
产，将生产者与消费者直接互动起来，这
就需要现有的4S店进行转变，从原来以
销售为主转向以客户服务为主。

或许在不久的将来，许多消费者对
于心仪的车辆，可以通过网络货比三

家，选择价格最有优势的可靠商家进行
网上下订单并将货款转入第三方支付
平台，商家将新车送货上门完成验车
后，根据客户需求帮助完成上牌手续。
而目前星罗棋布的4S店将逐步衍生成
为两种形式，一种是城市展厅类型，在
市中心的旗舰店展示产品，便于客户前
往看车并试车。而另一种则是弱化销售
功能，加强售后服务功能的服务店。

>>优势：降低成本，收集信息

现如今，无论是房产、汽车还是奢侈品或是其
他大件物品都纷纷开始利用互联网提升销售数
字。可以说在营销上，互联网与民众的各类消费已
经紧紧地联系到了一起。

2010年12月22日，吉利全球鹰熊猫汽
车1 . 0L MT舒适型Ⅱ一分钟内被秒杀
300台，后续追加的200台同款车也在3分
钟内被抢光，定金1000元预购，暨当日500

台，每台实际单价4万多，总计约两千万
元。

2011年4月7日，吉利集团和淘宝商
城在北京共同宣布，国内汽车网络销
售第一店全球鹰淘宝商城官方旗舰店
正式开业。全球鹰双色熊猫作为汽车
业内第一辆网络专供车首次在淘宝亮
相。

2012年8月8日晚8时开始，奔驰一款
汽车在天猫的梅赛德斯奔驰旗舰店首
发，仅一小时就有316位网友下单，截至
当日22:46分就卖完了398台。以每台36万
元计算，此次活动将给车商带去1 . 43亿元
的销售额。

同期，淘宝聚划算团购网站上挂出
江淮悦悦的团购信息，该团购面向烟台
在内的全国87个城市开售，记者通过与
客服人员沟通得知，团购成功后可直接
在当地江淮4S店提车，后期保养也在当
地进行即可。

格新闻回顾

网
络
售
车
专
供
车
型

江淮悦悦 双色熊猫

Smart流光灰特别版


	J26-PDF 版面

