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运河车市

汽车后市场，在历

经多年的洗礼，从最初

的初步探索，到之后的

井喷式发展，再到如今

的平稳时期，一路走来，

让后市场更加成熟了。

汽车后市场在成长着，

但 是 成 长 的 速 度 变 慢

了，没有了高额的利润，

也没有了井喷式的发展

态势，我们后市场的人

士们又应该怎样开拓进

取，寻求新的契机呢？

不管是企业还是行

业都要经历这样的一个

成长阶段，有辉煌就一

定有落寞。而我们要做

的就是如何能在辉煌时

期保持冷静的头脑，避

免落寞时期的萧条，也

就是常常提到的居安思

危 。那 么 在 这 样 的“ 萧

条”时期，我们身处后市

场，是不是也该想到“暴

风雨前的平静”呢？在这

看 似 平 静 而 低 靡 的 时

期，我们该怎样寻求爆

发点呢？

整车销售利润变薄，但汽

车后市场的机遇正在到来。目

前，国内正式注册的汽车美容

装饰维修厂家30余万家，经营

汽车美容的有9000多家，并且

汽车销售市场每年以30%的速

度递增。2011年我国汽车用品

市场总量达到4300亿元，2012

年汽车用品市场总量预计将

突破5500亿元，汽车后市场已

经进入黄金期。笔者在各汽车

用品店看到，汽车导航、车载

天线、安全坐椅、安全带、美容

养护、维修配件、汽车影音、

GPS定位系统等产品成为了汽

车后市场销售主力。

据分析，我国现阶段汽车

的保有量是7000万台，如果每

年增加2000万台，几年以后就

能达到1 . 5亿台。汽车保有量的

迅速增加，将引发新的商机，

特别是售后服务大有可为。国

内目前针对汽车维修、保养、

服务以及所需的零配件、用品

和材料等“后市场”服务空间

广阔，利润回报丰厚，加之消

费者个性化消费的偏好，拓展

汽车后市场服务成为汽车市

场发展的必然。

经营模式的高端

汽车后市场的经营范围

很广，经营的模式也不尽相

同。以汽保行业为例，汽保

一直处于散户经营为主。有

人曾经提出过整合的观点，

整合即让经营同一产品的经

销商们能够以一个大型经销

的模式面对终端用户，这样

的方式的优点在于能够统一

定价，大家联合在一起，合

作共赢。但是目前主要的问

题是缺乏一个可以领军的人

物。

另一种比较实用的方式

叫做分销，即在同一地区销

售不同设备，这样的最大优

势是减小了！恶性竞争的发

生，但是，随着市场的不断

扩大，分销还是无法适应未

来发展的。那么如果采用高

端的经营模式，还是应该采

用整合。

技术模式的高端

技术是第一生产力，这

不仅适用于现在的社会，更适

合汽车后市场的发展。技术过

硬是一个企业的发展前提，也

是能够支撑未来的筹码。掌握

技术的好处是可以达到零库

存，而不会去担心库存的积

压，在经济萧条时期也可以进

行技术储备而减缓经济的压

力。再者，后市场的行业是以

技术为核心的。所以，能够

大力地发展技术是行业发展

的必然要求。

人员素质的高端

经营后市场，存在一个

比较普遍的现象，一些技师

以及从业人员的文化水平不

是很高。笔者以为，若要让

汽 车 后 市 场 未 来 更 具 竞 争

力，就一定要大程度上地去

提高从业人员的整体素质。

包括其科学文化素质、道德

素质等等。要想实现汽车后

市场的二次发展，就要以人

为本。让人员的素质走向高

端，那么整个后市场也必然

向高端迈进！
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