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防防客客流流被被撬撬，，撕撕了了门门口口二二维维码码
面对互联网，不少实体洗车店主已在担心未来

谨防店内客流被带走

贴在门口的二维码撕了
历下区东舍坊小区楼下

的一家洗车行的正门，上周时
贴着一个二维码。记者扫描后
发现是一个洗车APP，首次洗
车立减10元。但7日，记者去这
个洗车店时，却发现二维码已
经被撕掉了，只剩一圈贴痕。

进入店内，记者看到内墙
不显眼处还贴着上述洗车
APP的海报，但洗车行老板张
先生说，自己不大想继续贴着
这个海报了。因为海报贴在这
里，店里的洗车客户下载APP
洗车，自己洗一辆车的利润就
降了7元，而且下载APP的都
是自己店里的老客户。

“不是它在给我宣传，反
而变成了我在给它宣传。”张
先生说，自己原本以为互联网
能带来一些距离稍远一些的
客户，为他上线宣传的同时，
还能打价格战“抢”到一些周
边洗车店的散客。但看到店里

七八位未办卡顾客下载了这
个客户端，感觉自己被互联网
企业“利用”了。

张先生说，店里的非会员
洗车价是25元一次，而办储值
会员卡合15元一次。“这已经
是很低的利润率了，周围的洗
车店不管非会员价还是会员
价都比我贵近5元。”而洗车
APP和他谈的则是18元一单，
仅比自己的会员价高3元，周
边的其他店也是这个价，自己
的价格优势就没了。

从去年开店以来，几乎每
个月都有来与张先生谈互联网
合作的业务员。“刚开始很排
斥，后来就选了一家尝试，但现
在也不大满意。”张先生认为，
传统洗车和互联网结合的目的
是为了能有更多客户到店里
来，如果做互联网+，他希望能
像洗车加盟那样，隔开一定距
离，有一定的服务门槛。

实体洗车行会员占大头

但已开始担心未来
多位洗车行老板均表示，

店内主要客户都是办了洗车
卡的会员，储值越多，一次洗
车的价钱就越低。由于价钱相
差不小，很多人都愿意办卡。

“我的老客户肯定是我的
店到哪里就跟着到哪里，互联
网影响还不明显。”历下区解
放东路东首的美卡美洗车行
老板朱先生说，自己店里主要
的客户还是会员客户。

洗车行面临的现实问题
还是用工成本和店面成本。朱
先生说，今年一个老员工一个
月工资涨了近500元，10个大
约就是5000元。更重要的成本
还是店面租金，他在山大南路

的一家店就因为租金第二年
要涨10万不得已关门。

卧龙花园附近的凯欣车
汇店主说，虽然自己的会员主
要是一些企业客户，但现在小
区里已经出现了上门洗车，小
区客户会有影响，而且上门洗
车没有店面成本，以后肯定会
给自己带来冲击。

张先生说，洗车APP为
了增加下载量，首单还贴10
元给洗车人，自己不理解这
样的推广模式，正因为看不
懂，他也担心未来自己的生
意会受影响。“这样贴钱能得
到啥我也不明白，但肯定他
们有利图。”

利用微信平台整合 半年已有4万7千会员

不同于上门洗车正面与传统
洗车行交锋，用微信平台整合传
统洗车店。这种缓和的“互联网+”
模式很像在做洗车界的团购，有
的已经发展得很快。

“一码当钱”微信平台创始人
付坤介绍，从去年12月份上线，不
到半年的时间，自己的微信平台
每天已经有百十辆车到市内各大
洗车行洗车，这个洗车数相当于
一个三车位的经营得很好的中等
车行的洗车数量。“会员数量已经
有47000人，已经有47000辆车出示
我们的微信后洗车。”

但最初在高新区试点的2个
月，这个微信平台的会员还不到
2000。“刚开始和洗车店谈很不顺
利，大部分都拒绝合作，担心我们
抢走了店里的客源。”付坤说，后
来自己选择了“中和”的方式，并
不家家都谈，而是在一个区域里
选择几家服务较好，店里洗车并
不太忙的店谈，控制在1公里范围
内仅和1家洗车店合作，或者一条
街仅和一家洗车店合作。

“这样能给洗车店带来周边
的客户，因为价钱很便宜，就设
了10元和15元两档。最初试验的

时候，一天能给店里增5到20辆
车。”付坤说，自己的微信平台对
使用者也几乎是零门槛。

“利用已经有的微信，省去了下
载步骤。不需要微信支付，而只需给
店主支付现金。免去了很多传统用
户绑定银行卡的担忧。”付坤说，目
前平台并不盈利，但整合了洗车行
业后，将会有其他盈利方式。

记者了解到，截至去年6月20
日，济南全市汽车保有量已达
131 . 2万辆。今后每个车主的每一
辆“爱车”都将成为一个新的“消
费者”。

互联网+洗车、上门洗车这些新鲜的洗车方式正给省
城洗车行刮起一阵互联网风。互联网+洗车后，非会员也可
享折扣价、到店洗车变上门洗车，这或将给传统洗车行业
带来不小的冲击。近日记者走访发现，省城部分洗车行已
与微商合作，也有洗车行想结束触网尝试。对洗车行业来
说，“互联网+”到底怎么加，洗车行、微商都还在摸索。

本报记者 王皇

与洗车行正面交锋 上门洗车还有点“嫩”

去年已有做出APP的嘟士上
门洗车，今年则增加了微信下单
的蜥蜴洗车。这两个传统洗车行
业的互联网“搅局者”都是由上门
洗车人员使用上门洗车设备，到
客户车辆所在地洗车。

“主要还是和物业合作，进驻
社区，很多物业都很欢迎，因为一
方面能有一定的收入，另一方面
也能提升整个小区的服务品质。”
蜥蜴洗车创始人陆云然说，今年3

月28日在微信上线后，就通过驻
社区保证了客源。

去年11月开始推出都士洗车
APP的嘟士上门洗车现在则放慢
了发展脚步，主要在翡翠清河设
了一个店面，有几位工人上门给
小区和周边洗车，嘟士上门洗车
负责人王雅说。

“互联网+并不是简单的相加，
现在我们和一个技术公司合伙做，
通过技术入股的形式推新的APP

和微信端。”王雅说，互联网+上门
洗车是全新的洗车方式，在和传统
洗车店“抢”客源的时候也存在不
小的困难。“很多有车族都有洗车
行的卡，能洗很久。但我们不能一
味等待，前期就要投入不小的人力
和洗车设备。”我们最好的洗车设
备约2万6一台，现在总共也就造了
20多台，这就已经是可以开一个洗
车店的成本了。上门市场还在起步
阶段，还要慢慢做。

不少洗车店目前受互联网影响较小，但已开始担心将来。
本报记者 王皇 摄

▲上门洗车已经在省城出现，图为嘟士上门洗车工人准备去
下一个车位。 本报记者 王皇 摄
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