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杨嵩：我们定的是2014年的价

天籁“一步到位”就定下2014

年的价格，并非东风日产一厢情
愿的豪言壮语。杨嵩表示：天籁的
产品力领先同级车两年，服务更
是首开行业先河。我们现在就定
下 2 0 1 4年的价，并且会“一站到
底”。

东风日产是有自信说这句话
的。在产品力上，天籁完美融合驾
控与舒适基因，它所具备的“0偏
差”的精准过弯性能、7 . 3L同级最
低油耗以及独有的“健康舒适”驾
乘体验，在同级市场上出类拔萃。
其搭载的人性化科技设备，如
HSA上坡起步辅助系统、ITS预警
式整体安全系统等，放眼全球市
场也是十分先进。

而在服务力上，东风日产为
天籁量身定做的服务模式“天籁
行动”再开行业先河。天籁独有的

“7天包换”、“60天免费出险代步”、
“3年CARWINGS智行+免费享”三
大服务政策，切切实实保障了消
费者的利益，制定了中高级车市
场增值服务的新标准。

有业内专家认为：天籁已经
树立起该细分市场上的新标杆。
在2013年接下来各款新车的产品
力已成定局的情况下，天籁凭借
全球领先技术打造的产品实力，
大幅领先同级产品，在两年内很
难被新车超越。而“天籁行动”带
来的创新服务模式，在当前市场

上也是绝无仅有，纵使别的企业
可以效仿，但也很难开辟出更新、
更具冲击力的新车配套服务模
式。

而东风日产副总经理任勇则
表示，东风日产坚决不以降价促
销的形式来伤害消费者的感情。
根据市场惯有规律，很多厂商新
车上市时会先定一个试探性的价
格，然后再用降价促销的手段让
消费者感到“捡了便宜”，刺激销

量的提升。但此举会直接导致产
品和品牌的迅速贬值，更严重挫
伤先购车车主，让他们失去对产
品的信心和对品牌的忠诚。

因此，东风日产在天籁上采
取了17 . 78万元~24 . 48万元这种“一
步到位”的定价，并提供物有所值
的服务，将消费价值一次性回馈
给消费者，使天籁具备超越同级
产品的高性价比优势。

“我们不仅提供优质产品和

至诚服务，我们也尊重客户价值。
天籁‘一步到位’的定价策略就是
对消费者负责。”任勇说到。

经销商：天籁真的很“超值”

在销售终端，记者也感受到
了东风日产“天籁定下2014年价
格”的决心。

一家东风日产专营店的负责
人表示，厂家这次对天籁的价格

管控出乎意料地严格：“总部和地
区会反复摸查，一旦发现，即便车
卖得再好也是‘有过无功’。”

因此，如何让消费者感受到
天籁的“超值”，已经成为东风日
产销售人员的必修课。而从真金
白银的角度来给消费者算一笔
账，成为了他们说服意向客户下
订单的主要手段———

首先，在定价上，天籁17 . 78万
元~24 . 48万元的官方售价，不仅远
远低于中高级车热门车型同级别
产品的官方指导价，甚至在主力
车型(2 . 0L高配、2 . 5L)上比新凯美
瑞、新迈腾、新帕萨特等产品的终
端优惠价还低。换言之，在价格
上，天籁无需降价就已经占有很
大优势。

其次，从消费者的实际收益
来算。天籁7 . 3L的百公里工况油耗
比同级平均油耗低0 . 82L，按照业
内普遍的“汽车使用5年、每年行驶
3万公里”的标准计算，就可为车主
节省油费10,500元。

而天籁配套的增值服务同样
价值不菲。“60天免费出险代步”一
年的价值就有 4 , 0 0 0元，而“ 3年
CARWINGS智行+免费享”服务更
是价值7,890元。

再加上天籁在领先技术、健
康舒适和先进电子、安全设备上
的附加值，天籁与同级车型相比，
在综合价值上超出了33,590元。

“天籁真的很‘超值’。”帮笔
者算账的销售人员如此总结。

(东源汽车)

东风日产好，关键是发动机好，CVT更好
东源汽车齐鲁车展购车送黄金 东风日产新世代天籁价格“一步到位”

“新世代天籁现在的价格就是2014年的价格。”
3月18日，东风日产新世代天籁正式上市。两个级别7款车型17 . 78万元~24 . 48万元的魅力售

价，震撼了国内中高级车市场。东风日产市场销售总部副总部长杨嵩表示：新世代天籁采取了
“一步到位”的定价策略，现在就定下2014年的价。
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