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汽车·深度 D6办最有价值的都市报

“这是我在北京的第 6 个年头了，

在这里生活每天都要承受着巨大的压

力，有时候生活在北京却感觉自己离北

京好远，我还是希望回到家乡找到属于

自己的生活。”工作在北京一家汽车专

营店的小宋感慨道。今年五一小长假，小宋便和相

恋4年的女友领了结婚证，在家乡淄博举行婚礼，并

在家乡找了一份满意的汽车销售工作。

近日，记者在走访北京市场时也发现，有些汽车

专营店的销售人员选择回到自己的家乡从事汽车销

售工作。在他们看来，三四线城市生活、工作压力相

对较小，汽车市场发展潜力巨大，汽车销售也具有较

大的职业发展空间，所以他们选择留着那里。

的确，相比“增长乏力”的一二线汽车市场，新兴

的三四线市场表现更迅猛，顺利接过汽车高增长的

“接力棒”。面对日益崛起的三四线市场和新兴市场

消费结构，如何进行精密产品布局及精准把握消费

需求，似乎已成为下一个五年汽车厂商领先的关键。

对于主要集中在年轻新生代和中产阶层的小型

车购车人群来说，他们在对小车型的选购过程中，目

光主要集中在价格因素、实用程度以及时尚气息这几

大方面上。

首先在小型车的价格上，消费者对价格始终保持

着强烈的敏感度。根据公安部2010年上牌量的分析

统计，发现车型指导起步价7-9万这个区间是现阶段

小车型的销售黄金档线。像目前畅销的骊威、飞度等

都在这个价格区间。

以东风日产旗下小型车——骊威、玛驰为例，其

主销车型价格都在7-9万元区间。新骊威家族自去年

3月上市以来，月均销量一直保持在万台，始终领跑精

品小车市场发展，并在华北、华南、东北等细分市场位

列第一名；玛驰自去年8月上市以来，月销量已稳居行

业前列，并在华南、华东等区域市场进入行业前五名。

其次，顾客对小型车的品质关注，主要集中在安全性、

燃油经济性、空间利用率、品牌社会尊崇度、以及舒适

性能等方面。因此，在产品选择上实用性越强的车

型，越受到市场的青睐。

作为在小排量市场布局最完善的车企之一，东风

日产除了新骊威家族和玛驰两款小型车之外，其紧凑

型中级车新一代TIIDA、新阳光，以及1.6L轩逸/逍客，

都在小排量汽车市场具有良好的口碑。

另外，购买小型车的消费者对于个性化越来越热

衷。在购买小型车的人群中，年龄段相对偏低，主要

集中在20-35岁之间，他们买的车需要表达区别于他

人的个性优势，从骊威、新POLO、玛驰，再到飞度，都

希望展现出独特的个性以吸引口味相投的消费者关

注和认可。

因此，小型车在国家提倡节能环保，汽车销售区

域范围的扩大以及消费者需求不断提升等多重因素

的作用下，将迎来新的发展机遇。
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日前，中国工业和信息化部副部长苏波指出，

未来十年中国汽车工业不会再爆发式增长，但三、

四线城市及农村市场将保障汽车业在十年或更长

时间稳定增长。

无独有偶，业内专家表示，二三线市场的市场

份额每年以2%-3%的速度提升。一线市场的份额

则以2%-3%速度下降，预计到2020年三线市场占

全国市场的份额将提升到55%，一线市场可能会下

降到15%。

二三线城市人口基数大，其中二线城市占到了

总人口60%，而一线城市仅占8%，这样巨大的人口

蕴藏着巨大的消费潜力；从经济总量上看，二线城

市占到经济总量的比例已达55%，超过了一半，远

远高于一线城市的21%。

二三线城市市场巨大的潜力正得到汽车企业

的加倍重视，主流车企快速从中心城市向二三线和

四五线中小城市拓展，快速下沉的网络渠道为抢滩

三四线市场铺平了道路。

事实上，主流厂商已经推行了渠道下沉战略，

并已经初见成效。2010年东风日产的销售数据显

示，二三线城市对其整体的贡献已经超过了50%。

据悉，截至2011年 4月30日，东风日产一级营销网

点达474家，二级网点259家，二手车有效签约网点

达到90家。

不仅是渠道下沉，汽车厂商在营销推广上也在

逐步下沉，以更贴近三四线城市消费者。区域专营

店举办特色促销、抽奖活动，地方区域车展、主题性

试乘试驾以及区域车友会等形式不断推陈出新。

汽车营销专家刘先生表示，在这方面，较为成

功的当属东风日产。为了能快速深入三四线区域

市场，东风日产在全国共计参加了数场大小车展，

并在多地举办安全巡展，迅速下沉到各个区域市

场。东风日产在区域市场的营销模式在汽车行业

起到了标杆示范作用，值得研究和借鉴。

销售蓝海三四线市场迅速崛起

精品小车受青睐

对于三四线市场，消费者的消费能力相对较

弱，易受到车价、油价、政策等因素的影响，他们不

再注重花哨的装饰配置，越来越多的消费者购车时

更注重经济性和实用性，所以高性价比、大空间、具

有燃油经济性的精品小车较受欢迎。

在这个蓝海里，东风日产、上海通用等主流汽

车厂商纷纷推出适合三四线城市市场需求的产品，

以大空间、低油耗、高品质等产品优势占据新的市

场机会点。来自东风日产的数据显示，全时全能精

品小车新骊威家族在三四线城市市场占有率和增

长率远远超过其他精品小车，并且拥有良好的口碑

和稳定的客户基础。

东风日产东莞专营店吴经理表示，“骊威在三

四线市场受到欢迎，得益于实用的空间和高性价比

优势，骊威前后排头部空间及宽大的行李空间都恰

好满足了三四线消费者的日常生活和工作的实际

需求。另外，价格及养护成本也在普通消费者的承

受范围内。”

一位刚刚结婚的准车主谈到选车时说道：之所

以把目标锁定在新骊威家族身上，也是因为其丰富

的车型系列，这让其发挥了“多面手”实力，充分适

应各种不同应用场合，兼顾家居生活与商务活动，

无论哪种需求，相信在新骊威家族中总有一款适合

我。

骊威自2007年上市以来，凭借卓越的产品力和

营销力，奠定了其在细分市场的领导地位，当仁不

让地成为经济型两厢车市场的绝对霸主，并树立了

该级别车的新价值标杆。新骊威家族上市后，以产

品层次化、梯队化的竞争态势，更精准地满足细分

市场用户需求，最大限度提升产品整体竞争力。

在价格方面，除了车辆购买价格，还有所谓的

车外价，就是消费者购车后的适用成本，包括了各

种税款、保险费、汽油费、停车费、过路过桥费、保养

维修费、违章罚款等。其中税款、保险、停车费等都

是固定的，违章罚款也不是所有人都需要负担的，

所以我们要重点考虑的，就是汽油费、路桥费以及

维修保养费等支出。

根据专营店提供的数据，一般精品小车的养护

价格每个月2000元左右，其中新骊威家族的养护成

本较低，每个月大概控制在 1500元。一个月仅需

1500元左右，便可开着自己的爱车享受生活，可见

精品小车实力不俗。

随着三四线市场的不断成熟，市场潜力不断被

挖掘，在乡镇、县级市、城乡接合部等广大区域将继

续兴起购车热潮。而对于空间、动力等方面较为实

用的精品小车无疑具备了先天优势，所以伴随着国

内汽车消费重心的转移，像骊威这类的合资精品小

车将具有广阔的市场。

实用至上 新兴市场消费主张


