
! !日前!在尚处于试运营阶段的上海中心大

厦!顶着日系豪华品牌三雄光环的讴歌!上市

了首款国产车型!即紧凑型!"#车型$%&"

对于讴歌来说!$%&至关重要!肩挑品牌

在中国的重任! 不求有在北美市场的辉煌!但

最起码要一炮打响"只是!在信息瞬息万变的

当下!这一新闻似乎被奥运会#八一建军节#滴

优合并#汽车厂休高温假等挤下热门!泯灭在

茫茫资讯流中"

作为后来者的$%&! 能否携全球首发之

威!凭借品牌的豪华定位!在竞争非常充分#早

已拼个你死我活的紧凑型!"#市场!杀出一条

血路来以彻底打响品牌翻身仗$从现有的种种

迹象来看!这是一招毫无成算之棋"
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品牌诉求依旧含糊
现在的中国汽车市场，豪华车

品牌悉数到位。但要车主们随意报
出豪华品牌的名称来，恐怕只有
“专家”才会想起讴歌，它旗下的
!"#、$%"、&'等车型，能说全对得
上号的，估计更是寥寥无几。())*
年，讴歌从北美来到中国，耕耘至
今，今年+月的销量才区区,-(辆，
./+月的总销量才.0-.辆，尚不及
人家单一车型的月销量，用默默无
闻、死气沉沉，来形容其市场表现，
一点也不为过。

在品牌诉求上，豪华品牌各有
侧重点，例如奔驰和雷克萨斯主打
乘坐的舒适性，奥迪主打科技感，
宝马和英菲尼迪主打操控。至于讴
歌，除了专注驰骋、技术精湛这些
所有豪华品牌共有的品质外，其他
好像还真没有了。

这是一个致命的缺点，犹如人
没有灵魂，直接造成品牌所有的营
销推广活动没有诉求点，无从下
手，即便讴歌请来了刘德华、冯绍
峰做它的形象代言人，也是病急乱
投医，消费者对讴歌还是似懂非
懂。到最后，本田中国默认了讴歌
“宅男”形象，甚至有人公开表示
说：“讴歌需要并且渴望被中国市
场理解。”

在品牌多如牛毛的中国市场，
只见过品牌争相对消费者示好，
做各种品牌活动以加深印象，即便
是劳斯莱斯，也开上了赛道让消费
者知晓它运动的一面，还真没有见
过哪家品牌等着“被中国市场理
解”，坦白说，中国市场并不是缺谁
不可。

原以为讴歌国产，由广汽讴歌
接手后，对品牌会有明确定位，但

看来看去，12"在广告宣传片中，打
出“绝非等闲”四个字，而其广告
语，是“唯自己可追随”，除了孤芳
自赏，实在没看出诉求点在哪里。
而且，与其他品牌不同的是，讴歌
12"也没有大张旗鼓地预热，进而
紧锣密鼓地做各类策划、上市推
广，单从广告投放和公关宣传上就
乏善可陈，找不到兴奋点，一切都
静悄悄的。

市场定位再失良机
12"优势何在？12"是讴歌首

款国产车型，也算是全球首发。
记得消息刚一公布，就有媒体

同行深表不理解，“品牌本来就小
众，还生产一个全新车型，零基础
上的零基础，这让消费者多费解，
还不如直接生产&2"、$2"，好歹
一直有销售，多少有点市场接受
度。”

可是，任性的讴歌就挑上了
12"。

国产前，12"是一款345 "的
概念车。国产后，不少见多识广的

汽车媒体私底下讨论说：它就是升
级版的本田缤智，两者共用同一技
术平台，只是12"改回成类似十年
前自主品牌的外观，并加了一些真
皮、增添了一些豪华配置，广告中
说的绝非等闲，实在是没看出来。
而若论颜值，本田缤智比讴歌12"

可是高了不是一点点。
这一点，身为豪华品牌的讴歌

估计抵死会不承认，.60&78挡双离
合变速箱组成的动力系统，是品牌
豪华的最佳例证，并直言1%"的竞
争对手是宝马".、奔驰9:;、奥迪
<,。

有些话，发布会上听不到。在
上市前对经销商的技术培训上，广
汽讴歌睥睨一切，并没有把上述三
款竞争车型放在眼里，“开宝马坐
奔驰，".发动机四缸被华晨宝马改
造得只剩下三缸，已经不能开了；
9:;后座小得根本坐不进去，何从
去谈坐奔驰；奥迪更不用说了，一
直在烧机油。”

寥寥几语，倒也干净利落。只
是，谁会当真？但如果问及一款高

档345居然把后雨刮列入选配，恐
怕12"底气顿泄。

回头看当前的豪华紧凑级345

市场，宝马、奔驰、奥迪早就在市场
终端价上杀得个意犹未尽，就连日
系豪华另两雄，也都早早布局完
成，雷克萨斯还带来了混动版车
型，品牌形象、销量双赢。英菲尼迪
更狠，与奔驰合作，共享9:;的发动
机和底盘，即将推出<",)。

不妨根据实际终端售价，将售
价,)=>8万元的12"高配版车型，与
奥迪<, -) &?3@全时四驱、宝马
".A2BCDE.8'C豪华型、奔驰F'; (()

-$;&G1 时尚型相对比，无论是功
率、扭矩、最高时速、)H.))公里加
速、百公里工况油耗，还是车身尺
寸，讴歌都不是最突出的那款车。而
且，作为高配车型，12"驻车系统依
然是脚刹，自动驻车和陡坡缓降这
种345车型时髦配置也没有，它最
为骄傲的超豪华后排座椅，也不能
调节靠背角度和移动座椅。

如果将售价(0=>8万元的12"

中配车型，与上汽大众途安,))&AC

自动四驱豪华版相比，号称豪华车
的12"没有全景天窗、车顶行李架、
FI3导航，也没有(()5电源、自动头
灯、自动驻车等配备。
就此而言，姗姗来迟还自视甚

高的讴歌带个小个子12"就想火拼
各路诸侯，恐是自不量力。

市场反响难如预期
((=>8万元起的售价爆出时，也

有媒体同行附议厂家，表示“价格
可以，前景看好”。但实际情况如何
呢？在一个工作日的上午，笔者来

到了上海唯一的广汽讴歌-3店。
这家地处五角场的-3店展厅，

简洁、气派，但进出车辆非常少，与
其他品牌忙碌的售后维修通道不
可相提并论。展厅内有两台12"展
车，稍嫌昏暗的灯光没有映衬出主
角光环，也没有照射出豪华气息，
其中一台的前挡风玻璃放了一张
;-纸，写着“已售”二字。令人觉得
诡异的是，这台“已售”车依然可以
随意鉴赏。

销售员直言，“低配版车子要
预订的，等好几个月才有车，我劝
你还是买中配版，就差两万块钱，
座椅也换成真皮的，还有后雨刷和
倒车雷达，实惠很多。而且要买尽
早，购置税减半政策.)月底就结束
了，现在买购置税能省.=(万左右，
我还送你,)))元油卡，多合算。行
李架和脚踏板我可以装好送你。”
至于销量，他说，他手里订出去两
台，这家店总共订了十来台，“具体
数量不是很清楚，订车的客户都交
了.万块钱定金”。

笔者在-3店附近徘徊以及进
店了解的两个小时内，整个-3店内
就来了本人一个“客户”，还有一个
做售后的车主看了看12"。而展厅
外停放的试驾车，并没有客户来
试，倒是有工作人员开出去办个事
又回来了。

目前讴歌-3店内有大促销，售
价近*)万元的$2"，现在有()万的
优惠，据说，是库存了两年的车。店
员无奈表示，“有时候我们也不明
白讴歌怎么卖车的，货一批批地
来，来了卖不动，就积压在店内慢
慢卖，拖个两年也算正常。”

另据了解，广汽本田为国产讴
歌专门成立了第二销售事业部，并
在北京办公，第一销售事业部仅负
责广汽JKLMN的销售，第一、第二销
售事业部各自独立。在全国，广汽
讴歌仅有-,家特约店，即便如此，
讴歌也要力保品牌的豪华特性，不
打算借用广汽本田成熟的销售渠
道，而是独立开辟新的网点。有消
息称，以后广汽讴歌将不再建-3

店，而是建城市展厅，售后渠道则
将借用广汽本田-3店。

只是不知，如此的服务模式是
否会落个挂羊头卖狗肉的口实，消
费者还不如弃讴歌而直奔本田品
牌挑一款产品算了！ 白诚

守株待兔，讴歌靠CDX翻不了身

! ! !一份调查表明，中国已有+-60O

的消费者认可贷款购车的消费方
式，预计未来,—0年我国的购车贷
款率将达到-)O—0)O。根据数据显
示，去年中国的汽车金融市场规模
达到0)))亿元，汽车贷款余额突破
+)))亿元、().*年将突破万亿元。研
究表明，在行业利润下滑、库存压力
增加的情况下，经销商更愿意与汽
车金融公司合作，汽车金融成为各
门店的“利润奶牛”。汽车消费贷款
可能给门店带来()O左右的综合利
润提升，这其中除了降低高库存的
贷款利息压力外，另外还可以从银
行、汽车金融公司及保险公司等机
构获得返点奖励。事实上，这正是各
经销商力推汽车贷款方案的主要因
素。

为了抢占银行消费贷款市场，
不少汽车金融公司纷纷推出了多种
贷款买车方案，听起来十分诱人。奔
驰;P1QNAA月供低至-,8元，宝马(系
首付低至-=8万元，甚至零手续费、
零利率、仅凭一张身份证就可以把
车开回家，汽车消费“看起来很美”。
不过，这样看上去很美的事情对消
费者而言未必都是“好事”。一个现
实的问题是，消费者需要付出比原
车价更高的价格，并可能承担因逾
期违约的高额罚金。

平心而论，广告打得再响亮，实
际利率却并不价低。“零利率”只是

传说，.)O/.(O的利率也只是纸面
的计算结果，消费者实际需要承担
的汽车贷款利率达到()O或以上。
而汽车贷款给经销商带来的“返利”
也刚好是()O左右，这远超其单车
销售利润。根据测算发现，汽车金融
公司的贷款产品，仅贷款环节的利
率基本都在..O/.(O区间，较低的
随心贷为.)=8O左右，但是由于所有
汽车金融公司贷款均无法享受保险
与新车的折扣，因此算下来的实际
年化利率水平在()O左右，与央行
规定的民间高利贷即同期贷款利率
的四倍水平接近。

国内较大的丰田汽车金融公司
提供的购车方案，实际年化利率都
在()O左右，比银行基准贷款利率
0=0)O高出不少。例如购买一辆()万
元的车，在丰田金融选择轻松融资
产品贷款，即首付,)O车款，尾款
-)O车款，贷款(-个月为期限，每月
月供高达,88-=.*元。也就是说一辆
()万元的车，消费者一共需要花费
(,=,(万元，利息需要花费,=,(万元，
以此计算，(年期的利率为..=>O。但
是，上述利率仅为理想中的利率水
平，在该金融公司买车，要支付.0))

元的手续费，还要缴纳几千元的保

险保证金，此外还需在指定公司购
买保险，更为重要的是，购买新车不
能享受到折扣，新车损失折扣加上
各种手续费，加在一起差不多(万
元。若以此计算，消费者在汽车金融
公司购车的贷款成本已经为()O左
右。特别是在出现逾期的情况下，消
费者还要另外承担.0)O的逾期罚
息，而且是按日计算复利。

因此，消费者购车时要谨慎对
待汽车金融公司的贷款产品，一定
要先咨询专业人士，衡量一下“零利
率”、“零首付”贷款买车能否真正为
自己省钱、减压。 李永钧

汽车金融消费不是免费午餐
■ 同在广本生产的豪华品牌讴歌CDX，与本田缤智源于同一平台，被指造型怪异，颜值上还不如后者。


