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省省城城汽汽车车营营销销模模式式““应应市市””改改革革

近日，笔者从济南快爱特长安铃木4S店处了解
到，天语锐骑购车直降3万元，现车销售，感兴趣
的朋友不妨关注一下。铃木天语SX4锐骑定位于休
旅跨界车，其外形设计出自意大利设计巨擘乔治亚
罗之手，很好的将动感的造型与优雅的车身颜色进
行了融合，体现了张弛有度的越野感和粗犷感，更
具SUV个性特征。该车的细节处理十分精致，对大
灯、中网格栅、车内座椅等部位均进行了全面升
级，带来了更强的视觉冲击力、更舒适的驾乘感以
及更强烈的品质感。

在功能配置方面，锐骑很好地继承了铃木高性
价比的特点，电动天窗、多功能方向盘、泊车辅
助、GPS导航系统、九扬声器、无钥匙进入等主流
配置均一一出现在该车上，并加入了较为前卫的无
钥匙启动系统，整体的功能配备还是十分精心的。

动力方面，天语SX4锐骑所搭载的M系列发动
机是同级别中唯一一款蝉联“十佳发动机”美誉的
发动机，采用了同级别车型中领先的静音正时链条
与VVT连续可变气门正时系统。1 . 6L发动机最大功
率为80kW，峰值扭矩为144Nm，1 . 8L发动机最大功
率为96 kW，峰值扭矩达到170 Nm。经过精心的调
校，两款发动机均具有出色的动力性能和燃油经济
性能，十分符合当下注重环保、节能减排的造车理
念。 （江北）

作为一辆具有低油耗、大空间多用途、高安全
的家庭多功能轿车，逸致不仅在刚刚过去的春运考
验中，表现出过人的可靠品质，更成就了自驾回
家、出游用车的首选。逸致搭载的“双VVT-i发动
机+CVT无级变速器”，能把动力高效地传输到车
轮。这一优势，让车辆即便在拥堵路面中行驶也能
做到很省油。据了解，逸致座椅内部的S型弹簧可
对腰部提供有效支撑，即使长时间驾驶也不易感到
疲劳。而且，逸致第二三排座椅全部放倒后，可形
成1665L平坦如床的平台，即使被迫在高速公路服务
区内过夜，逸致也能充当“房车”角色，即使一家
三口在上面睡觉，位置仍卓卓有余。逸致除了全系
配备了VSC(车身稳定控制系统)，能最大程度降低因
车辆打滑、失控造成的危险。现在，广汽丰田推出
“1314幸福贷”活动，可以选择首付3万元的极低首
付方式；或者选择月供400多元的极低利率，不妨趁
早把逸致“贷”回家吧。 (晓岩)

□曹俊杰

济南车市呈现集群式销售

济南汽车市场发展至今，已经容
纳包括豪华、合资以及自主品牌近
200个4S店，形成了宝马、奥迪、凯
迪拉克等豪华品牌多家经销商并存，
南北大众、东风日产、北京现代等合
资品牌同城多店，吉利、长安、江淮
等自主品牌4S店遍地开花的局面。并
且，随着4S店数量的增多，逐渐出现
4S店相对密集的汽车商圈。

早在十年前，作为济南第一条汽
车“金街”——— 工业南路就以拥有广
汽本田、奥迪、上海通用、一汽-大
众、一汽丰田等12家4S店名动全省，
作为首个汽车商圈的雏形出现在济南
市场。

现今，以主干线经十路为例，东
西两头均已构成规模较大的汽车商
圈。几年前，银座国际汽车广场建
成，以及周边大友龙腾东风日产、华
建北京现代、金万通江淮、志和永茂
东风标致、悦骋长城等品牌4S店的入
驻，就形成了沿着经十东路一字排开
的汽车4S店方阵。经十西路路段，润
华汽车、大友集团、世通集团、明星
汽车等集团旗下星罗密布的4S店更是
形成了主要经营南北大众、东风日
产、一汽丰田等合资品牌和吉利、天
津一汽等自主品牌的济南西部汽车商
圈。

4S店经营模式遭遇考验

随着新车频繁入市以及消费者对
服务质量的期望值越来越高，近年
来，4S店先天的许多“短板”开始凸
显：投资大、运营成本高、营销同质
化、盈利捉襟见肘等，这些都增加了
4S店的销售压力。仅从4S店建店成本
这一项考虑，记者了解到，目前中档
汽车品牌4S店每平米的建筑造价约为

1500元，高档汽车品牌每平米的建筑
造价一般不低于3000元，甚至更高。
以6000平米的建筑面积为例，建一家
中档品牌汽车4S店就要投入900万元
的建设资金，预计初期投入的人员成
本，办公设备投入，工具设备投入，
初始配件与展车及建库商品车的占压
资金一般不会低于1200万元。在不计
算土地成本、流动资金的情况下，建
店成本就要投入2000万元。

此外，4S店普遍存在占地面积大
的问题，这固然可以理解为品牌形象
建设的需要，但是城市中心区寸土寸
金，讲究的是单位面积产出、单位面
积税收，汽车4S店在这方面显然是弱
项，也就是占地多而单位面积产出
少。同时，伴随着压库和销售不佳的
压力加剧，部分4S店经销商不得不选
择了大幅降价，步入卖车即亏损的阶
段。

园区化运作成主流营销模式

2009年，福州市政府就曾发布
《关于市区汽车销售企业整体搬迁的
通告》，要求城区内的汽车4S店必须
在2009年年底前无条件迁出福州市
区，迁至距主城区几十公里之外的汽
车城内。逾期未迁，公安、交通、工
商行政等主管部门将不再为其办理汽
车牌照登记、工商营业执照年度检验
等手续。这件事在当时无疑是对所有
大城市汽车4S起到警示作用，只有改
革4S店经营模式，才能提高经营效
益。

目前来看，济南众多汽车经销商
对于规模健全、布局合理、人气旺盛
的汽车交易市场有着刚性需求。在当
今汽车销售重心下移的大背景下，汽
车交易市场从市区转向城郊乃是大势
所趋。汽车4S店将逐步摆脱集散式，
而走向集群式，汽车园区将成为主
流。据了解，武汉、成都新兴的汽车
市场均选址城市远郊。由于远离城市
中心，购车半径加大，消费者在购车

的同时能够享受到其他的更多休闲活
动，将极大的提升消费者购车欲望。

将于今年五月份在济南西部开业
的齐鲁汽车园正是以汽车展厅模式为
主体，4S店模式作为补充的运作模
式，集中建店、统一规划，形成集群
效应。并设立包括二手车交易区、汽
车试驾体验区、汽车娱乐区、中低端
车型露天展示场、汽车装潢美容产品
展销区和汽车售后服务配套区等在内
的汽车文化综合园区。引入交管、国
税、地税、环保等政府职能机构以及
银行、保险公司等金融机构，消费者
从开发票一直到上牌、缴费均可在市
场内完成。

济南车市格局概况

经十东路商圈：
4S店沿着景观大道一字排开，位

置开阔。虽然商圈形成规模的时间
短，但活力较强。

代表品牌：奥迪、一汽-大众、
北京现代、别克、东风标致、江淮汽
车、长城汽车等

经十西路商圈：
济南汽车集团多聚于此，4S店星

罗密布，已经形成较大规模。
代表品牌：宝马、雷克萨斯、凯

迪拉克、上海大众、东风日产、一汽
丰田、广汽丰田、吉利汽车、江淮汽
车、天津一汽等

工业南路商圈：
依靠十年前的“汽车金街”基

础，近几年随着新品牌的加入整体呈
现复苏之势。

代表品牌：广汽本田、上海通
用、一汽马自达、一汽-大众、一汽
丰田、一汽奔腾、观致汽车等

匡山汽车大世界商圈：
以经营自主品牌家轿及商用车、

微车为主，4S店规模较小，整体布局
较为散乱。

代表品牌：长安汽车、江淮汽
车、奇瑞汽车、东风风行等

长长安安铃铃木木天天语语锐锐骑骑
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低低油油耗耗高高安安全全：：
逸逸致致凸凸显显可可靠靠优优势势

根据东风日产内部数据显示，
1月份，新世代天籁·公爵顶配版的
销量占到了公爵销量的60%，这不
仅证明公爵销售数据的“含金量”
十足，更表明东风日产天籁品牌

“两强同堂”战略效果初显。

不逊色于豪华车的公爵配置

自去年广州车展上市以来，新
世代天籁·公爵一直是广大消费者
关注的焦点，其集同级唯一超长轴
距和同级最为先进豪华配置于一
身，产品力足以媲美豪华车。豪华
车上很多配置，公爵基本都有；而
很 多 豪 华 车 上 没 有 的 配 置 ，如
BOSE音响、后排独立控制系统、
Ottoman副驾驶座等，公爵上也有。

天籁·公爵配备8英寸高清后
排双显示屏，采用与iPhone显示屏

相同的IPS平面转换技术，为后排乘
客提供高分辨率的画面；同时，配合
多项技术让车辆在任何驾驶环境下
都能够保持稳定、清晰的画质。此
外，系统不仅提供两个独立无线耳
机，包括4种模拟环绕立体声模式，

带来最佳的音效效果，还配备独立
红外线遥控器，让后排乘客可以更
便捷舒适地控制多项娱乐功能。

“用服务省下来的钱升级到顶配”

新世代天籁·公爵作为空间最

大、配置最豪华的中高级车，为这个
市场带来的震撼自不言而喻；其带
来的两大“公爵礼遇”服务———“尊
贵服务”和“智能装备免费升级”，更
是让整个行业为之眼前一亮。

其中，“尊贵服务”中的“4年/
10万公里0费用保养保修”备受消
费者推崇：凡购买天籁·公爵全系
车型的车主，均可享受“4年/10万
公里0费用保养保修服务”。也就是
说，天籁·公爵车主在东风日产承
诺的“3年/10万公里保修政策”基
础上，更可免费享受保养服务4年、
免费延长保修服务1年。据业内人
士计算，仅这一项服务带给消费者
的价值，就超过了14，000元。

准备提车的朱先生表示：“本来
也没想过买顶配版。后来算了一下，
两大‘公爵礼遇’大约能帮我省下来

两万五。既然如此，我想不如就用省
下来的钱升级到顶配版本好了，我
开得有面子，家人、朋友也坐得爽。”

“两强同堂”战略初显成效

早在新世代天籁·公爵上市之
前，东风日产就已经表示，天籁品
牌不会沿用其他车型“两代同堂”
的模式，而是要开创“两强同堂”的
全新格局。目前，从天籁品牌双车
均热销的情况看来，“两强同堂”战
略已初显成效。

上市近一年，运动时尚的新世
代天籁，用出色的表现获得了消费
者与市场的认可；而定位尊贵豪华
的新世代天籁·公爵，以顶配车型
占其1月销量超过60%的成绩，充分
证明了这款车的价值备受认可，销
量“含金量”十足。 (其智)

顶配车型销售占比超60%

天天籁籁品品牌牌““两两强强同同堂堂””战战略略效效果果初初显显

2002年，汽车消费呈现井喷式增长，汽车4S店也如雨后春笋般兴起，各大车企掀起扩张网点的热潮。经
过了汽车行业“黄金十年”的快速发展期后，到目前为止，济南市区汽车4S店数量已近200个，诸多散布在
济南市区的4S店各自独立又互相依存，并逐渐形成一定规模的商圈，左右着消费者的购车选择。与此同时，
多年的整车销售高利润时代后，汽车销售行业的发展日趋理性化和成熟化，库存压力的增大使得4S店经营模
式遭遇考验。对此，各大车商纷纷在营销模式上做出“应市”改革，园区化运作趋势日渐明显。

汽车集群式销售为消费者提供更多的购车选择。（资料图）
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