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一周车评

□张小丽

9月底，海马S5 1.5T CVT率先拉
开数字营销大幕，启动“一元订擎”线
上预售活动，该活动在汽车之家的网
上商城和海马 S5 微信平台同步启动。
10 月 17 日，吉利豪情 SUV 在天猫、京
东、苏宁易购上的三大吉利汽车旗舰
店限量首发上市，再次展现吉利的创

新营销能力。
近两年，线上卖车，成了车市的

流行风向。车商在网上开旗舰店，
与汽车网站合作，甚至自己另起炉
灶 ，直 接 开 设 销 售 网 站 ，不 论 采 用
何 种 形 式 ，对 于 各 大 汽 车 品 牌 来
说 ，谁 要 没 个“ 触 电 ”经 历 ，那 可 真
是落伍了。

日前，“ 双 11”的 号 角 已 在 淘 宝
吹响，预售活动再次拨动消费者的
心 弦 。 爆 发 于 去 年 11 月 11 日 的 网
上购车潮，是否将于今年“双 11”再
次到来，我们拭目以待。在这场“狂
欢 ”来 临 前 ，有 几 点 我 们 需 要 搞 清
楚，我们网购汽车的模式是不是真
正的汽车电商模式，汽车电商之路
到底该怎么走。

众所周知，在网上交订金或全款，
到线下4S店交余款和提车，这是时下流
行的网购销售模式，而这并不能算真正
的汽车电商模式。

美国辉门集团（全球领先的汽
车零部件供应商，为世界上绝大多

数著名的汽车主机制造商提供
产品，并服务全球汽车售后市

场）亚太区总裁保罗·杰弗森说过，电商
不光是能让消费者在网上下订单，它还
需要告诉人们这是一个系统，是整合线
上和线下资源、为客户提供更有效服务
的新机会。中国汽车售后市场的线上
网购渠道已经开始拓展，这是因为中国
车主比较年轻，喜欢在网上消费，而且
他们更希望和厂家建立直接联系，这是
中国车主的消费心理。

他的分析不无道理，痴迷于网上购
物的消费者，很多人都认定网上销售没
有诸多中间环节的利润盘剥，所售商品
的价格理应低于实体店销售的价格，而
且通过网上购车，消费者可以第一时间
拿到产品，车商也可以减少库存及相关
成本。

同时，网购也更方便车商获取信
息，了解不同地区消费群体的购买习
惯，进而通过更有针对性的营销手段促
进销售。

真正的汽车电商，应该将互联网
融入汽车消费的每一个环节，也就是
这样一个流程：第一，消费者在线查
询资讯、比对价格，到体验店选车。
第二，在网上下单，支付车款，签订合

同，购买保险。第三，车商通过物流
把汽车交付消费者。第四，车商在线
上接受消费者的售后咨询、保养预
约，为汽车提供售后服务。其间，如
果汽车出现问题，将由技术人员提供
上门维修服务。

由此 可 见 ，真 正 的 汽 车 电 商 带
给 消 费 者 的 将 是 巨 大 的 便 利 和 实
惠，而对车商来说，与时俱进、提前
布 局 也 将 为 其 在 互 联 网 时 代 赢 得
优势。

互联网并不会取代实体经济，只
会让其更有效率地运行，特别是对
于营销行业，互联网必然会全面与
其融合，汽车销售也不例外。用新
鲜的概念、算不清的优惠当诱饵，已
经很难赢得消费者的心。未来的汽
车行业，只有为消费者带来真正的
利益，才能得到消费者的赞美，利用
网上购车这种创新的营销模式，真
正让品牌的魅力深入人心，才是车
商顺势而为的明智之举。

现在，趁着“盛宴”尚未开始，车
商们再努把力，让“双 11”来得更欢乐
一些吧！

汽车电商之路
怎么走


