
本报记者 顾行成

日前，东风标致“动·感”全

系车型体验行动来到上海，凭借着

东风标致自身的品牌实力与卓越性

能，点燃“魔都”消费者驾驭激

情。在活动现场，“T+STT”高效

动力大显神通，408、3008等热销

车型凭借酣畅淋漓的加速性能和经

济实惠的节油技术，更进一步赢得

了广大用户的青睐。

刚试驾完308S 1.6THP的齐先

生称：“踩第一脚油门的时候吓我

一跳，没想到动力这么猛，蹭一下

就出去了。”1.6THP涡轮增压直喷

发动机获得“国际年度发动机大

奖”，其性能相当于2.4L自然吸气

或主流1.8T发动机；1.2THP涡轮

增压直喷发动机的动力足以媲美主

流2.0L发动机和1.4T发动机。“全

景视野这么好，以后出去玩，儿子

肯定闲不住了。”刚下完单的王女

士赞许地说。2008 搭载的“全景

天幕玻璃顶”，形成了几乎覆盖整

个车顶的 1.3 平方米的超大面积，

采用无分段结构设计，不仅为消费

者带来了绝无仅有的大视野，更让

2008的外形更显夺目。

据了解，这场东风标致迄今为

止规模最大、形式最丰富的全系体

验行动汇集了东风标致全系7款国

产车型及2款进口车型，活动将历

时 6 个月，覆盖全国 128 座城市，

以最直观的方式向全国各地消费

者展示东风标致完整的产品阵容及

强大的技术实力。
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面对竞争不断加剧的汽车流通

市场，传统经销商的出路在哪里？

未来市场的竞争力如何体现？日

前，2015 Autohaus CHINA上海国

际汽车经销商峰会在沪举行，参与

此次峰会的整车企业、汽车经销商

集团、知名咨询机构围绕当下行业

最为关注的“售后服务与二手车”

话题，展开了深入探讨。

据中国汽车流通协会的数据显

示，2015年，中国汽车后市场规模

将达到7000亿元，但目前独立售后

点渗透率不足 25%，远低于美国

80%的渗透率，售后市场潜力巨大。

罗兰贝格执行总监王欣分析，

从今年开始，汽车品牌授权经销店

数量增速放缓，预计未来几年，我

国4S店渠道占比将逐步下降，独立

后市场渠道在2020年的占有率将超

过40%。就汽车后市场而言，多方

渠道瓜分天下已是大势所趋。“汽

车经销商未来的定位将从赚取产品

差价，转变为挖掘客户全生命周期

的价值。”王欣说。

奥迪经销商的利润结构正在发

生巨大变化。一汽-大众奥迪销售

事 业 部 总 经 理 Michael Renz 表

示：“一直以来，售后服务与新车

销售是经销商利润的主要来源。但

在过去 3 年，二手车销售、配件、

金融、保险等对于经销商利润的贡

献占比，有非常明显的扩大，并且

将呈现持续上扬的态势。”

现阶段，品牌授权经销商在欧

美、日本和中国依然是行业的主要

商业模式。随着行业大环境的改

变、互联网的冲击、诚信问题等，

4S 店一度陷入被“颠覆”的漩涡。

对此，中国绿地润东汽车集团副董

事长柳东雳表示：“在这个生态圈

里面，传统经销商依然有自己的一

席之地，不用急着退出这个业务领

域，把市场交给其他的竞争者。”

普华永道北京分公司合伙人金

军在此次峰会上发布了一项“车企

及经销商售后服务展望”的调研报

告，总结指出：“整个售后服务的

体验对于消费者忠诚度的提高，对

于消费者的购买行为以及选择品牌

忠诚度的重要性越来越高。”在新

的市场环境下，汽车经销商要用互

联网思维，以及互联网平台、工具

来加强售后服务。“做好服务”将

成为4S店打造差异化竞争的关键，

以及在未来市场争夺中的核心竞争

力。

当前，二手车成为汽车流通领

域最为热议的话题之一。然而，期

待已久的二手车“爆发期”一直未

如约而至。根据中国汽车流通协会

的统计，在2014年中国百强经销商

的收入构成中，有 85.3%的收入来

源于新车销售，仅有2.4%来自于二

手车交易。而在相对更加成熟的美

国经销商的收入构成中，新车销售

收入只占 54.2%，二手车收入占比

达到25.4%。

二手车行业所面临的限迁、临

时产权登记、诚信等问题，未得到

根本解决。中国汽车流通协会副秘

书长沈荣表示：“包括前端、中

端、末端在内的二手车完整产业生

态链正在逐步形成。”不容忽视的

是，以二手车交易市场、独立二手

车品牌、二手车电商等为主要业态

的二手车行业，日新月异地发生着

变化。

近年来，越来越多的城市加入

限购行列，旧车置换成为新车销售

的主要方式之一，并且通过置换销

售的新车数量占总销量的比例不断

增加，经销商纷纷加大对二手车业

务的拓展。为吸引更多消费者到店

置换二手车，经销商往往会推出多

项优惠活动，如置换车辆抵扣首付

款贷款购车、旧车免费评估、高于

市场价格收购等。其中，尤以现金

补贴、折旧补贴、维修延保代金

券、油卡等居多。一些整车厂商也

持续对经销商二手车置换进行资金

补贴，为经销商开展二手车业务提

供支持。

此外，众多车企推出了自己的

品牌二手车，以吸引更多的客流

量，从而促进新车销售。品牌二手

车因为依托厂家知名大品牌的支

撑，所以在诚信以及车辆品质方面

具有优势，拥有较高的保值率、全

国统一的认证标准和准入门槛、全

国联保、售后服务网络、专业检测

评估，以及不满意可退车等多项优

点。目前，实现了较大盈利目标的

品牌二手车经销商有上汽通用诚

新、奥迪品荐、宝马尊选等，许多

经销商每年的二手车业务纯利润超

过100万元。

在过去汽车市场销量快速增长

的时候，经销商能够依靠新车销售

得到足够的盈利；而在车市微增长

的情况下，经销商应尽快调整收益

结构，将主要依靠新车销售收入的

盈利模式进行变革，增加二手车、

金融等价值链业务，优化收益结

构。

面对来势汹汹的“互联网+”

浪潮，以及各路资本对汽车后市场

的争夺，传统经销商也不甘坐以待

毙。今年以来，不少经销商纷纷上

马 O2O 项 目 。 业 内 人 士 认 为 ，

O2O从本质上来说是做消费者数据

的采集、分类和应用，可以改善消

费体验，提高消费者的品牌忠诚

度，为企业增加盈利。

前不久，全国近40家汽车经销

商签署了以“汽车街”平台为基础

搭建的汽车经销商电商平台战略合

作协议。据了解，“汽车街”电商

平台未来将由参与的经销商以股东

形式或战略合作伙伴关系组建，并

交由熟悉汽车销售各环节人员组成

的 O2O 团队，依托现有的经销商

线下渠道与线上相结合运营，将线

上客户引流至线下门店。参加签约

的企业包括国机汽车、广汇汽车、

庞大汽车、利星行汽车、宝信汽

车、润东汽车、祥龙瑞博、沈阳大

众等，几乎涉及中国半数以上的经

销商集团，规模可覆盖全国成千上

万家汽车4S店及上亿汽车用户。

此外，一些有实力的经销商集

团还选择自己打造 O2O 项目。申

华控股即联手惠普中国等公司签署

三方战略合作框架协议，将通过整

合产业链资源，共同打造融合互联

网、云计算、大数据及汽车服务为

一体的汽车云服务平台。亚夏汽车

则计划募资 10 亿元搭建 O2O 云平

台，建设120家云服务体验店。庞

大集团也计划未来3年通过多项业

务提高竞争力，其中就包括以实体

经销店为依托的汽车电子商城业

务，以及前期市场竞争还不是很充

分的新能源汽车销售和服务业务

等。永达汽车与阿里巴巴合作，进

行二手车、新车销售、汽车金融等

O2O服务。

面对日益艰难的生存困境，经

销商必须从新车驱动向创新服务转

型，在完善汽车后市场服务的同

时，积极开拓汽车租赁、平行进口

车等利润渠道，并主动拥抱互联

网，借助新的服务模式探索未来的

发展方向。

汽车经销商转战售后掘“新矿”
授权经销店数量增速放缓 经销商盈利能力减弱

汽车售后市场潜力巨大

本报讯 12月3日，由汽车财

经全媒体联合同济大学汽车学院举

办的“第二届中国汽车后市场发展

高层论坛”在上海举行。本次论坛

围绕“顺势而为，厚积‘后’发”

的主题，邀请了资深专家、学者，

以及国内汽车后市场的代表性企

业，共同探讨与分享中国汽车售后

市场的发展经验及未来前景。

本次论坛演讲的嘉宾，分别代

表了汽车售后市场领域的5种运作

模式和方向。齐配网以行业内创新

型的合伙人制度来实现资源整合，

解决了市场“痛点”；德联为大型

上市企业，代表了汽车后市场的新

兴势力；Alliance 则是将美国的成

功经验复制到与之有一定相似度的

中国市场，提倡经销商联盟式发

展；而美络是欧洲零部件企业在中

国市场的新探索；天知地知是以数

据为基础、完备的供应链体系为生

存之道。以上企业对汽车售后市场

的经营模式有极大的鼓舞和借鉴作

用，至少在他们的经营范围内，售

后市场已不再是过去的混乱无序，

而将是在多样的创新商业模式中顺

势而为、厚积“后”发。

（李倩）

汽车后市场发展论坛在沪举行

本报记者 陆嗣音

12月4日，由AC汽车、法兰

克福展览（上海）有限公司和中国

汽车工业国际合作有限公司共同主

办 的 “2015 汽 车 后 市 场 创 新 峰

会”在上海举行。主办方发布了

“全国汽车后市场最具成长潜力终

端门店”的榜单，51 家汽车后市

场的服务终端榜上有名。

AC汽车在今年10月联合行业

协会、业内咨询专家、资深媒体人

等近百家行业机构，正式推出“全

国汽车后市场最具成长潜力终端门

店”活动，在全国范围内征集优质

终端门店。通过门店自荐、专家审

核的形式，最终，好快省、有壹手

等一批最具成长潜力的企业榜上有

名。在今年法兰克福汽配展期间，

AC汽车还开辟了中国汽车后市场

最具成长潜力终端互动体验区，专

区总面积近400平方米，为国内优

质、发展潜力巨大的汽车服务商提

供展示、交流和互动的平台。

AC汽车发布后市场潜力店榜单

东风标致开启全系体验行动

经销商拓展二手车业务

新车驱动转向服务创新

本报讯 近日，宝马与百度以

BMW 3 系 GT 为基础，合作研发

的自动驾驶汽车在城市、高速混合

道路上进行了测试。宝马和百度的

自动驾驶合作项目旨在攻克高度自

动化驾驶科技在中国道路环境下面

临的技术挑战，其长远规划是通过

智能科技提升驾驶便捷性，为驾驶

员提供更多的车内自由时间，加强

车辆道路行驶安全性。

实际路测过程中，测试车辆从

百度大厦出发，驶入 G7 高速公

路，经五环路，抵达奥林匹克森林

公园，并随后按原路线返回。测试

车辆往返全程均实现自主控制，测

试时最高速度达 100 公里/小时，

并完成了多次跟车、加减速、变

道、超车、上下匝道、调头等驾驶

动作，实现了真正意义上的自动驾

驶。现阶段使用的安装有顶置激光

扫描仪的实验车辆，用以验证在中

国 实 际 道 路 环 境 中 车 辆 定 位 、

HAD 高精度地图、车辆驾驶路径

自主规划等技术解决方案。（于冰）

百度无人驾驶车完成路测


