
据2 0 1 2年7月份的统计数据，
目前泰安已建成并投入使用的有
7 1家，开业5年以上的4S店不下2 0

家。从目前来看，受国家宏观调控
及市场杠杆的调节，强弱品牌之
间生存状态和差异已现端倪。随
着汽车产品同质化的加剧，车市
新一轮的生存之争正在展开。

2 0 0 9年是泰城汽车消费升温
的拐点。此后几年，本地汽车销量
继续攀升。在这期间，泰城4S店的

建造数量也在急剧增加。时至今
日，国内已有的汽车品牌基本上
都在泰城建立了4S店。

各个品牌的 4 S店继续增多，
个别品牌的新车销量开始下滑，
如何在激烈的竞争中确保自己的
市场份额，已经成为各家汽车销
售4S店思考的新问题。

有的 4 S店勤练内功。泰安北
方车辆董事长戴倩倩在接受记者
采访时曾表示，“在竞争加剧的大

环境中，坚持提升服务质量，是取
胜的关键，也是企业可持续发展
的基础。”

针对东风日产用户较多、排
队保养时间较长的实际情况，为
了节约客户时间，嘉信汽贸推出
的延时服务和预约绿色通道一度
受到了不少客户的好评。此外，奥
迪“卓·悦”服务、海马的蓝色扳手
等，都是各汽车品牌为提高服务
质量推出的特色服务。

不但拼价格，还得拼服务
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汽车4S店遍地开花，

车型越来越全，车商给出

的价格也越来越灵活，给

了消费者更多挑选的底

气。店大欺客的时代一去

不复返，4S店拼价格拼服

务，市民得实惠。

汽车价格越来越灵活 （资料片）

同品牌多个店，价格不一样
相比较而言，单品牌之间的新

老经销商关系则更多是明显的竞争
关系。上海通用雪佛兰有兰泰店和
沃通店，一汽大众有中租店和仁博
店，上海大众则在泰安拥有3家4S店
等。他们之间完全独立，需要在客户
中建立自己的口碑和客户群。

对于同品牌汽车经销商之间的
竞争，价格战是最为常见的竞争手

段。而自从看出了这里面的门道，价
格战成了不少聪明的消费者的有力
武器：往往先到一家4S店看车、谈价
格，这样一来，消费者的心中基本有
数，接下来就到同品牌的另一家4S

店进一步“杀价”，“××店给我们让
1000，你们能让多少钱，便宜××行
不行，如果同意，我就在你们店里提
车。”

目前，部分同品牌经销商已经
意识到了价格恶战伤人伤己，主动
与同品牌的其他汽车经销商商议，
统一让利幅度，制定价格联盟，共同
遵守、维护该汽车品牌的形象。与此
同时，一些经销商将目标瞄准汽车
售后市场，通过售后服务拉动新车
销售。总之，单品牌多店经销商已不
再单纯地使用“价格”武器。

专门跑新泰买车，便宜三千多
近期，记者从各方渠道了解到，

由于本地车市部分车源、价格暂时
不能满足个别消费者的需求，部分
消费者舍近求远，到新泰、莱芜等地
选购车辆。

市民程先生是一位在异地购新
车的车主，在考虑去异地买车的路

费、运费、油费等费用不会超过3000

元后，便选择了异地购车。“市区的
起亚4S店没有这么多优惠，而且有
的车型颜色也不全，所以我考虑如
果路上来回几趟的花费不超过1000

元，那边多优惠3000元的话，我就可
以省1000多元，所以我在新泰的4S店

买了一辆17万元的K5。”
关于两地差价，记者曾咨询过泰

城几家经销商。经销商们告诉记者，
“车价的高低要看该经销商每个月在
厂家的提车数量，还有厂家根据区域
不同而偶尔推出的促销政策，而且还
要算运输成本和销售商利润。”

4S店越来越多，价格越来越灵活

“转圈”买车砍价有底气
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