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□本刊记者 张小丽

每一届北京车展都能带动车市
“新”潮澎湃，今年也不例外。入门级A
级车市场迎来了“新人”加盟，与此同
时，豪华车不断下探，合资品牌稳固提
升，如今的车市进入了“三国争霸”的
时代。

在这个市场上，新、中、老三股势力
缠斗，走量成为车企的一大目标，个性
化成为各品牌增大销量的法宝，其中入
门级A级车的竞争最为明显。

近年来，入门级A级车在市场上扮
演的角色越来越重要。分析其原因，
一方面是三、四线城市的居民消费能
力不断增强，成为入门级 A 级车的新
战场，也是各大车企的必争之地；另
一方面，年轻消费群体逐渐崛起，热
衷自由生活的他们推动着汽车消费
不断增长。

在这个市场上，不但有久经沙场的
“老将”，始终表现沉稳，如月销量过万的
悦动和锋范，还有刚刚上市的“新人”，一
出场便咄咄逼人，如上市即热销的东风
标致301。面对竞争趋于白热化的局面，
如何在短期内“破冰”，吸引“上帝”的目
光，赢得“上帝”的青睐，成为各车企的第
一道题，而去年11月19日上市的301也
许给出了一些启示。

首先，在销售重心上，301 侧重于
三、四线城市的消费群体，而在锁定具体
消费人群方面，301瞄准了30岁左右的
新生代人群，他们自信、开朗、随和、稳
重，对事业积极进取，对家人贴心关怀，
并在各自的城市里不懈地打拼。

为了迎合目标消费群体的用车
需求，去年 11 月，东风标致 “301 之
路”（这是东风标致于成都启动的一
次国际范围的路试）正式启动，并走
过 5 个国内城市，在城市和郊区路段
开启了试驾之旅。可能就是如此明
晰的市场和受众定位，为 301 的热销
奠定了基础。

其次，面对入门级A级车市场的激
烈竞争，低价不再是唯一的制胜法宝，
消费者需要的更多——丰富的配置、实
用的功能、较高的性价比以及方便快捷
的服务，这些才是入门级A级车的取胜
法宝。东风标致在301上市之前就做足
了准备，从命名、定位、生产到推广，无
不精益求精，为消费者提供了物超所值
的购车体验。

此外，为了在入门级A级车市场占
据市场制高点，301 在诞生之初就确定
了自己的核心价值，它传承了 1932 年
诞生的 301 老爷车的核心价值——可
靠、操控、安全，并丰富了这一经典品牌
的深刻内涵，同时与时俱进，满足了当

今社会新生代人群的消费需求，借助
“301 之路”向世界彰显 301 的“全球品
质”和独特品位。

301的销售策略归纳成一句话，就
是“精准定位、贴心服务”。作为肩负重
任的入门级A级车，这也是能否赢得消
费者的关键。

一款热销的入门级 A 级车应具备
怎样的素质？消费者最有发言权，其
中 80 后消费者的话语权越来越重要，

《每日经济新闻》、新华信和腾讯汽车
联合发布的一份调查显示，80 后消费
者的购车特点在现阶段成为汽车企业
最需要关注的热点。

因此，各大车企在推出新车型之
前，不妨多猜猜他们的心思，在营销方
式的选择、消费模式的创新、新概念新
技术的普及、核心价值的培育方面多下
点儿功夫，多推出一些消费者喜欢、愿
意买的好车型。

入门级A级车：
拿什么吸引你拿什么吸引你，，我的我的““上帝上帝””
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