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为此，“渠道下沉”成为

各个厂家表述中出现频率最高

的词之一。在多种品牌渠道下

沉的夹击下，原来在三四线城

市市场占优势的自主品牌纷纷

进行战略调整，在经过一系列

的布局之后，车企在三四城市

的争夺战究竟有何进展？在销

售渠道的下沉过程，又会遇到

哪些问题？

抢占三四线市场是趋势

做服务树口碑是关键

中汽协统计数据显示，三四线

城市在国内新车市场中所占的份

额从前年的26 . 7%上升到去年的

3 0%，一线城市的份额从前年的

35 . 7%降到去年的30 . 8%。张久认

为，随着一线城市的全面限购，二

线城市的道路拥堵、市场日趋饱

和，三、四线城市，尤其是城市人口

在15-30万的小城市，将成为汽车

市场的主要增长点。

业内专家指出，三、四线城市

的购车特点有别于一线城市，消费

群体对于品牌和个性没有太多要

求，“跟风”现象比较普遍，所以口

碑相传在三、线城市是最好的营销

的方式，而过硬的产品质量、完善

的售后服务将是品牌能获得传播

的保障。

另外，业内人士坦言，三四级市

场虽然潜力巨大，但具体到某一个

具体市场容量却相对有限，所以，传

统的4S店模式并不适合在三四线市

场，高成本的投入很难在短期内收

回。而且三四线城市的潜在客户并

不习惯网络查询车辆资料，更喜欢

实打实地看到和摸到，再能坐到车

里试试最好。所以，有专家建议车企

尝试推广发展中小型服务和销售服

务网点，不必求大求全，不必都是4S

店，3S、2S还有其他多种的销售服务

形式都应该去探索。

销售网点下沉

更要完善的营销服务下沉

对于国内汽车行业，虽受汽车

市场低迷惯性作用影响，今年产销

微弱增长。但在城市化进程，特别

是二、三、四线城市发展的驱动下，

将有助于促进汽车市场继续保持

增长趋势。面对巨大的发展机会，

各大车企都在积极探索三四线城

市的发展之道。

与此同时，车企也很清楚，渠道

下沉不只是销售网点的简单下沉，

更重要的是针对三四线城市的消费

者提供完善的营销服务。首先，与一

二线市场相比，三四线市场在规模、

经济结构、社会状况、消费习惯、文

化风俗等方面有较大的差异，所以

在营销的策略上，不能照搬在一二

线城市下的做法。其次，三四线城市

的消费者买车的用途是不同的，所

以应该为他们提供更实用的产品。

最后，在渠道下沉过程中，车企不应

盲目地跟风而求大求全，而是应该

根据实际的需要，因地制宜，以消费

者方便为基础。

随 着 一 线 城 市 的“ 限 购 、限 行 ”，一 级

汽 车 市 场 的 增 速 逐 渐 趋 缓 ，二 三 级 市 场 已

经 成 为 中 国 汽 车 工 业 的 主 体 市 场 。不 少 业

内专家预言未来国内车市发展重心将逐步

转向三、四线市场。
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