
车市的“金九银十”如约
而至，全国乘联会预计，9月
的零售量将环比增长6%左
右，在传统车市旺季，上海大
众VW品牌增势尤显遒劲。当
月，VW品牌累计销量96，120
辆，比去年同期上涨12 . 7%。
而今年帕萨特品牌更是表现
尤佳，9月销量20，433辆，截至
目前2012年已累计销售159，
534辆，同比增长接近50%。

新帕萨特凭借出色的外
观、内饰、动力操控、舒适配置、
安全等各方面的综合性能，以
卓绝的品质和深厚的品牌积淀
力证巅峰。众多车主在亲身体
验过新帕萨特后，感受到的是
更为人性化的设计理念和舒适
的驾乘体验，遥遥领先于竞争
对手的销量见证着新帕萨特深

处荣耀之巅的传奇。
舒适驾乘——— 触手可得

的巅峰体验
大多数消费者并非汽车

专家，对他们而言，亲身体验
的驾乘感受才是左右他们选
择的决定因素。

新帕萨特研发之初，便
致力于将中国消费者的需求
与大众汽车集团先进的造车
工艺相结合，量身打造最符
合中国消费者需求的全新一
代B级轿车。外观造型上新帕
萨特在沉稳大气之中暗藏锐
利锋芒；同时加长加宽的整
车尺寸更迎合了中国车主对
车内空间的需求。内饰空间
上，KESSY无钥匙进入/一键
启动系统，传统繁琐的解锁
开门、打火启动等动作统统

被省略，给驾驶者带来了与
过去汽车发动时不同的驾驶
感受；而EPB电子驻车制动
系统的运用，取代了传统手
刹，进一步精简空间的同时，
也为驾驶带来了更出色的便
捷舒适和豪华感受；而3 . 0
V 6 车 型 的 内 饰 更 采 用 了
Nappa真皮座椅、后排双频影

音娱乐系统等豪华配置，极
尽奢华体验之势。

口碑为王——— 见证王者
的传奇之路

说到标杆，新帕萨特当
之无愧。帕萨特品牌十余年
来，对奢华品质和舒适驾乘
的追求可谓一脉相承。从最
初登陆中国的帕萨特，到其

后的升级车型Passat领驭、新
领驭，帕萨特品牌的销售成
绩已然成为国内轿车行业的
传奇。首款在国内上市的帕
萨特，便以其经典的车顶弧
线设计创造了仅为0 . 28的风
阻系数，这一成绩至今难以
被超越，成为一代经典。

单一的性能参数早已不
再是购车的唯一标准，数年来
的积累，换来的是对国内中高
级轿车市场更为透彻的理解，
而正是这些数字背后的实力，
造就了新帕萨特的成功。新帕
萨特销售的优异成绩，保持了
帕萨特品牌的优势，成为毫无
争议的王者，只要真正接触过
它的人都能感受到。

愿望所及——— 梦想一触
可及

愿望所及，现在一触可
及；尊崇梦想，已然轻松可
享，只要您成为新帕萨特的
车主，即可在专属二款非凡
礼遇中任选其一。礼遇一：购
车即可赠全新IPAD或获选5
万公里“畅行无忧”尊崇保养
套餐，如置换新帕萨特可再
享8000/台的优惠；礼遇二：
信贷优惠：购新帕萨特全系，
首付低至40%，最高可享“2
年0利率”(新帕萨特V6车型
除外)金融方案；购买1 . 4TSI
节 能 环 保 车 型 ，可 再 享 受
3000元节能惠民补贴。新帕
萨特依靠上海大众汽车品牌
长期以来积累的金牌口碑，
可以预见的是未来它必将继
写新的奇迹，力证王者巅峰
的力量。 (小硕)

10月13日，悬挂全新东
风乘用车品牌标识的东风风
神A60 1 . 6L在山东隆重上
市。舒适型、豪华型和尊贵

型3个级别5款车型，售价仅
在8 . 6 8万—1 0 . 5 8万元区
间，着实为消费者 带 来 不
小 惊 喜 。 A 6 0 1 . 6 L 以

“超值全能 幸福座驾”

为口号，以超大空间、超

低油耗、超多配置、超强

安 全 “ 四 超 ” 优 势 ， 让

“中国最超值中级车”的

冠 誉 名 副 其 实 。 上 市 当

天，东风风神为新老用户

特 别 呈 现 了 对 比 试 驾 活

动 ， 让 消 费 者 亲 身 体 验

“ 最 超 值 中 级 车 ” A 6 0
1 . 6L的产品魅力和卓越品

质。A 6 0 1 . 6 L 宽绰舒适

的空间表现和优异的操控

性能，赢得了试乘试驾者的

一致好评。
(国亮)

科技、智能是汽车发展
的主流趋势，也是大众汽车
消费的重要选择依据。在
深 受 国 人 喜 爱 的 S U V 领
域，华泰宝利格在智能化
领域走在了行业前列，将
SUV领域带入智能用车的
全新时代，堪称时下智能
用车的新典范。提到华泰

宝利格，人们首先会想到
的是其搭载的“T”动力。
宝 利 格 是 目 前 国 产 高 端
SUV 中首次搭载汽油T 动
力、柴油T动力的“双T”
动力车型。据了解，宝利
格搭载的1 . 8T汽油发动机
来自于上汽，在动力与能
耗方面颇有口碑；2 . 0T柴

油动力采用欧洲先进CRDI
+ VGT 高性能涡轮增压技
术，并配合源自德国ZF技
术的自动变速器，为车辆
提供极佳动力性能与驾驶
乐趣的同时，最大程度降
低了油耗与排放，完美兼
顾动力操控性能与节能环保
优势。 (振宁)

值上市一周年之际，引
领着国内运动A级车潮流风
尚的Mazda3星骋迎来了首次
升级：旗下三厢和两厢车型
的1 . 6L排量“精英型”系列全
面上市，三款车型根据国内
消费者的实际需求喜好增加
了方向盘音响控制按键和倒
车雷达，并配有“双开启模

式”电动天窗，令整车的驾驶
安全、舒适实用性都得到有
效提升。内饰方面，“新精英
型”三厢款由之前的浅色内
饰统一为年轻族群更喜爱的
黑色，更具运动感。市场售价
方面， Mazda3星骋1 . 6L“新
精英型”三厢手动挡为11 . 98
万元，三厢自动挡为12 . 98万

元，两厢自动挡为12 . 98万
元。在车市进入“金九银十”
传 统 旺 季 的 有 利 时 机 下 ，
Mazda3星骋1 . 6L“新精英型”
瞄准了当前合资A级车1 . 6L
排量车型普遍配置较低，尤
其是缺少天窗的市场空档，
势必将抢占更多市场份额。

(李丹)

10月14日，雪佛兰津鲁
地区区域营销中心开业仪式
在青岛万邦中心隆重举行。随
着津鲁区域营销中心的正式
运营，雪佛兰在天津、山东地
区区域营销正式全面发力。

雪佛兰市场营销部部长
吴冰在接受本刊记者采访时表
示，2012年对于雪佛兰来说是
非常关键的一年，为深耕三四
线市场，契合渠道下沉的大势，
雪佛兰在全国开辟了9个区域
营销中心，实现了权力下放区
域的新营销模式。作为雪佛兰
全国最重要的战略重地之一，
津鲁区域营销中心的建立和运
营，将会使雪佛兰在当地的市
场推广更具针对性，推动雪佛

兰区域营销进入新的格局。
告别“一刀切”雪佛兰区

域营销 “量身定制”

吴冰谈到，雪佛兰进入中
国7年以来，实现了从小型车、
中级车、高档轿车乃至高性能
跑车、甚至是电动车等7大细分
市场的全面覆盖，满足消费者
的不同需求。然而，在车市“众
星云集”的强烈竞争态势和一、
二线城市日销量趋饱和的背景
下，要想将这一冗长的产品线
维护好、推广好，扩展三、四线
城市市场成为唯一选择。

中国地域差异明显，各
个地区的汽车消费文化更是
千差万别，如何契合区域市
场，满足区域消费者的个性化
需求，成为深耕三、四线城市
的重要课题。吴冰说，要撬动
三、四线市场，雪佛兰首先要

做的就是权力下放，从“一刀
切”式的营销模式向“量身定
制”式的特色营销模式改变，
区域营销中心就是雪佛兰响
应区域消费者的重要尝试。

吴冰表示，区域营销中
心的正式运营，实现了雪佛
兰决策前移，能够更准确的
洞察区域市场需求，更好地
服务各个区域的消费文化，
满足消费者的个性化需求。
同时，权力下放可以激发区
域销售的自主性和积极性，
使市场营销更具活力，决策
更具执行力，从而撬动三、四
线市场。

打造“排头兵” 雪佛兰
走赢区域营销大棋

近年来，天津和山东两地
经济发展迅猛，GDP总量位居
全国前列。经济水平提高不仅
促进了汽车工业的发展，也带
来了消费者巨大的购车刚需。
因此，众多车企也加快了在天
津、山东地区的排兵布阵，以期
更好地占据天津、山东市场。

吴冰透露，今年5月，上
海通用山东烟台东岳工厂完
成了第三期扩建项目，年产
量高达48万辆，不仅成为拉
动当地经济增长的重要力量，
也为雪佛兰抢占山东市场先
机奠定了基础。目前，雪佛兰
在天津、山东发展势头良好，
截至9月，津鲁二区在全国的
市场份额已经达到14 . 1%，位

居全国前列，作为雪佛兰区域
营销战略的重要战场，雪佛兰
会整合当地的一切资源，深耕
天津、山东市场。

吴冰相信，津鲁区域营
销中心投入运营后，随着区
域人员的到位，雪佛兰将把
集团销售、网络开发、二手车
业务全部被纳入到区域营销
中心，并加强对区域实地考
察，因地制宜开展营销活动，
让市场营销与当地工厂更好
的响应，进一步发挥当地工
厂的产能优势，提升雪佛兰
的整体实力，将天津、山东市
场打造成雪佛兰区域营销的
排头兵，促成雪佛兰区域营
销战役的全面胜利。(王士强)

荣耀之巅，新帕萨特力证传奇

雪佛兰全面发力区域营销
——— 雪佛兰津鲁区域营销中心成立之即专访雪佛兰市场营销部部长吴冰

东风风神A60 1 . 6L山东上市

“T”动力宝利格引领SUV进入智能时代

Mazda3星骋1 . 6L“新精英型”升级上市

都市车界
A22 2012年10月24日 星期三

编辑：王士强 组版：刘静


	A22-PDF 版面

