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! ! ! !今年上半年，中国车市进入“寒
冬”。逆势之下，汽车厂商的一系列
救市行动相继亮剑。不过这些招数
能否驱散“寒意”尚未可知。

纷纷!官降"缩产
今年!月，上海大众率先打响

“官降”救市第一炮。随后长安福特、
北京现代、上海通用、东风标致以及
东风雪铁龙等主流合资品牌纷纷响
应，成为车企“官降”第一波。
不过，合资品牌!月以来的官方

降价潮，并没有带来销量上的预期
增长。但其价格的下探，正在对上
半年成为整个汽车市场最大赢家
的自主品牌带来压力。在这样的情
况下，从"月#"日起，长城汽车先后
针对旗下哈弗$%&和长城轿车共"

款车型进行降价，幅度从'(((元至
)(((元不等，这在其多年销售史上
实属少见。在品牌溢价能力仍无法
与合资品牌一较高下的背景下，同
样以降价来缓解合资品牌降价带
来的压力，无疑为最佳选择，预计
其他自主品牌卷入“官降”风暴也
只是时间问题。

除了经济下行压力导致的购
买力下降外，今年厂家的产销计划
过高是导致车企开启“降价模式”
的原因之一。一些车企已开始缩减

产能，调低销售目标，缓解压力。另
外，本轮降价潮并非只是市场调价
引发竞争，背后还有技术革新完成
导致的价格体系重构和市场格局
的洗牌，新一轮的行业兼并洗牌在
所难免。

火拼售后服务
综观眼下多家车企祭出的救市

行动，除了官方降价外，不难发现在
售后领域正掀起新一轮的“服务运
动”，以大力辅助销售市场下挫空
白。一些车企从旗下中高级品牌车
型着手，将“提振士气”与“优惠服
务”延伸至售后领域。特别是新车销
售打出的“售后保养”牌，着实让消
费者眼前一亮。

如广汽丰田*(#'款凯美瑞、北
京现代第九代索纳塔等今年才上
市的热销车型在部分地区提供了
“免费保养”服务。购凯美瑞享+年"

万公里免费保养，还有多重累计优
惠。北京现代第九代索纳塔除了享
有整车五年十万公里超长保修的
服务外，更是推出了订车可享终身
免费保养的活动。这些“免费售后
服务”对于消费者来说，可以省上
万元后期保养费用，吸引了不少消
费者的眼球。

有消息称，大众（中国）或将在

国内建#*((家快修店。保修车型不
仅限于进口、合资大众，还有可能涉
及其他大众集团品牌。不仅如此，这
把“售后之火”也在豪华车品牌之间
蔓延。不少品牌都在推出各种售后
优惠活动，如新皇冠推出了“回购保
障型贷款”，首付+(,起、*-!年期超
低月供的尾款型贷款，并赠送*-!

年!-.次基础保养。如车主有换车
需求，在满足回购条件的情况下，经
销店可对车辆回购。

业内人士分析，豪车品牌在售
后方面开始寻求打破传统“养车
难”格局，进而带动消费信心。售后
市场的创新与改革，应是切实可行
的一步。

发崛汽车金融
车市进入下半年后，主营业务

竞争更趋激烈，如何通过拓展周边
业务来提升新车销量，成为汽车业
最为关注的问题。根据中国汽车工
业协会的预测，汽车金融业前景可
期，最近#(年间将有'*'(亿元的市
场容量，在汽车销售领域展现出强
大的输血能力，成为激活汽车销售
市场的重要推动力。因此，大力发崛
汽车金融，理所当然成为当前车企
“救市”的战略之一。

日前，一项针对“.(后”和“/(

后”的调查显示，在愿意享受生活
但收入又不是很高的时候，“.(后”
和“/(后”会使用金融产品提前满
足对生活的追求，随着年轻消费者
的崛起和企业的大力推广，通过这
种方式购买新车的消费者会越来
越多。
与银行相比，汽车金融公司最

大的竞争优势在于与整车厂家的密
切关系，这就决定了它能在困难时
期推出一系列的金融促销产品，帮
助厂家渡过难关。目前各品牌经销
商都在打汽车金融牌，通过“(息(利
率”、“低首付”、“灵活还款”等方式
吸引消费者购车。多家自主品牌车
企也在近期推出了自己的金融产
品———吉利汽车与法国巴黎银行成
立合资汽车金融公司，为中国市场
提供汽车金融服务；北汽福田拟设
立北汽福田汽车金融服务有限公
司，以金融服务优势提升产品竞争
力；比亚迪与西安银行设立比亚迪
汽车金融有限公司，为比亚迪汽车
经销商及终端消费者提供购车金融
服务。

借力电商模式
对于处于困境中的中国车市，

“车企0电商”销售模式无疑是车企
的又一条新出路。相比于传统的线

上集客，线下交易的销售模式而言1

新型的“电商2企业”的模式对于车
企、经销商和消费者是一个三赢的
选择。

"月.日，力帆汽车与阿里汽车
达成战略合作伙伴关系，在整车销
售、汽车金融、后市场服务、营销推
广等领域开展战略合作；同一天，
观致汽车推出名为“3-观致”的电
商战略，借助易车的电商平台与旗
下实体经销商展开合作；国内大型
经销商集团广汇汽车与汽车之家
签署战略合作协议，将在营销推
广、汽车电商、大数据分析等领域
开展合作。!月初，上海通用雪佛兰
的完整自有电商平台也已上线，试
图为广大消费者搭建一个包含选
车、购车、售后服务等涵盖用车全
生命周期的4*4自电商平台，构建
厂家、经销商、用户三者共赢的品
牌电商生态。

此前，广汽三菱、吉利汽车、广
汽本田等都相继宣布进军电商。有
数据显示，目前已有逾七成车企进
入电商模式；越来越多车企加入电
商大潮，与今年汽车销量增速放
缓、!$店库存增加有关。在下半年
车市“寒冬”里，众多车企正在谋求
通过电商拉动销量，抢占市场新的
增长点。 李永钧

车企救市 绝地反击猛打“组合拳”


