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30岁男人购车选择——雅力士
据广汽丰田富达航海路店和骏驰金水路店

介绍，对于即将跨入30岁门槛的男性消费者来
说，在对待购车的问题上，推荐他们选择在品牌
内涵、家庭考虑、经济性三方面俱佳的广汽丰田
雅力士。雅力士虽然是小型车，却具有丰田独
有的GOA车身、中高档车型才具备的ABS防抱
死制动系统、BA刹车辅助系统套装等。针对已
经生儿育女的30岁男人来说，孩子的乘车安全
也是他们非常关注的。 卢望春

裕华江南“车贷通”轻松贷款
近期，裕华江南与上汽通用金融公司携手，

开启了河南个人购车贷款的新篇章。据该公司
负责人介绍，车贷通业务贷款方案灵活，且无需担
保，无户口限制，无财产抵押，无贷款保证金，手续
简单，办理快捷，使消费者在购车的同时，也能轻
松投资。以五菱汽车最便宜的一款车为例，首付
30%，不到1万元，就能把车开回家了。 李汪洋

长安铃木开启夏日攻略
6月6日，三厢天语SX4公务版在裕华长安

铃木店独家上市。这款售价仅为8.38万元的天
语公务版以精英型为改动基础，换装了钢制轮
毂，并设计有装饰盖。其次音响系统换装了多
功能一体化设计的单碟 CD 主机，这款音响主
机也是第一次出现在天语 SX4系列中，并设计
有外接音频输入接口。凡6月份到河南裕华长
安铃木 4S店试驾天语 SX4、雨燕、新羚羊等全
系车型，即有100%好礼相送。 郭万春

长安“悦翔”全面上市
身为“四大汽车集团”之一的长安集团4月合

计销售汽车11.78万辆，同比增长超过50%，增长
率是行业2倍。其中，长安自主品牌汽车表现尤
为出色，1~4月累计销售超过2.4万辆，同比增长
近 80%。长安汽车市场部相关负责人表示，继
1.0L奔奔、1.6L志翔等新款型之后，3月份上市的
悦翔正逐步肩负起推动长安自主品牌轿车销量增
长的重担。目前，长安轿车已经展开了悦翔在全
国市场的陆续铺货，已经预订、尚未提到车的消费
者在本月底就能提到现车。 陈栋

丰田的汉兰达作为一款全尺寸的SUV，自
2007年以进口方式进入中国市场以来，便以其
出众的设计和卓越的性能聚拢了大量的人
气。5月25日，国产后的汉兰达在广汽丰田第
二工厂盛装下线，其 24.88 万元~42.98 万元的
定价更是让不少人都惊喜不已，6月7日，记者
在海滨城市青岛对其进行了试驾。

晚报记者 陈娴 文/图

外观：外观强悍 力量感十足
第一眼见到国产汉兰达就会觉得它很男

人，很有刚性。散射金属质感的镀铬前格栅、
不规则形状的前灯组、厚实的前保险杠，令汉
兰达硬朗洗练的前脸在沉稳中也透出力量
感。高大车身、超大的19英寸铝合金轮毂，使
汉兰达看起来确实威猛。从头灯曲线延伸至
尾灯的车身线条，肌肉感十足。

内饰与空间：配置丰富 空间宽敞
进入车内，可以看到汉兰达豪华轿车的特

性，中控台上创新性地设置了3.5英寸和8英寸
两个显示屏。记者本次试驾的是一款运动版车
型，全黑色的内饰更加突显它的运动气质。中控
台上四个大大的圆形旋钮，不仅在样式上更有特
色，更容易操作，加上旋钮的手感较好，位置适
中，无意间它们已然成为了内饰中的一个亮点。

汉兰达的大部分车款均为7座设计，且能
在需要扩充后备箱时方便地放倒至与后备箱
底板平齐。后排中间的夹座可以方便地拆下，
尾门上部的玻璃窗通过下边的按钮或遥控钥
匙可单独开启，方便直接拿取小的物品而无须
打开整个尾门。

动力与操控：中段加速优秀 操控准确灵活
记者试驾的汉兰达搭载了 3.5L排量的发

动机，该发动机应用了双VVT-i、长度可变进气
歧管等技术，属于丰田较新的一款发动机，它的
技术含量和能效水平均代表了丰田的领先水
平，已连续多次获得世界十佳发动机殊荣。

驾驶中，汉兰达的方向盘力度较轻，十分省
力，但运动的感觉也就随之减少，不过车辆的转
向精确度、车身动态控制等都是非常好的。制动
灵敏且力度变化呈线性趋势，刹车时更为轻松。

细分市场裂变
一批中青年新兴人士迅速崛起，传统沉稳

的中高级车型明显不适合这群新兴力量的口
味，他们所代表的中高级车型新消费趋势正在
形成。

不难发现，中高级车市在不断地纵向细
分，以往一款车型高配与低配的差价可达 10
多万元，如今这一空间已被大大压缩；而在同
一层级市场，消费者的需求也在呈多样化、个性
化发展，在横向衍生新的细分市场。稳重大气

裂变出运动时尚、公商务车裂变出私人消费、单
纯追求舒适裂变出追求操控乐趣，中高级车市
已经颠覆了传统。

双“高”攻势独辟蹊径
面对新形势下的新问题，上海通用汽车独

辟蹊径，以别克新君威和别克新君越展开双
“高”攻势，双“高”策略实际上是对细分市场的
再细分，在同级市场上以产品的细分应对不同
的消费需求，如别克新君威专攻喜欢操控乐趣
的私人动感座驾市场，而别克新君越则去满足

高级公商务需求。如此，基于同一平台的两款
产品，分别针对特定的消费群体，实现了品牌
与目标消费群的高度契合。

最重要的是，别克的双“高”策略并非应景
之举，在产品开发早期即以明确的目标介入，
使得别克新君威和新君越实现了彻底的功能
化区分，新君威造型纯走动感路线，借鉴跑车
元素的流畅曲线显露肌肉阳刚气派，专注于运
动操控领域，而新君越造型偏重大气、尊贵感，
专心向高级公商务发展，最终将成为各自细分
市场出类拔萃的标杆产品，进而在中高级市场
形成左右手的双臂合力，巩固市场占有率。新
君威去年12月上市以来共销售32105台，月销
量持续攀升，不仅让中高档车私人动感座驾这
一新的细分市场得以真正发力，更让人看到双
品牌策略的高明之处。

这也是新君威获得市场佳绩，同时新君越也
凝聚了旺盛人气，两者互不干扰的原因所在，新君
越、新君威双“高”策略显然已经抢占了市场先机。

中高级车市三大裂变 新君越、新君威联手布阵

上海通用双“高”策略能否抢占先机
“得中高级车市场者得天下”，虽然这句话

说有些绝对，但却形象地概括出中高级车市的
重要意义，国内车市竞争最激烈也最精彩的正是
中高级车市场。但随着生活需求和消费取向的变
化，中高级车市已经从一个统一的市场板块，裂变
为多个细分市场，凭一款中高级车打天下的策略
已经跟不上市场的节奏了。 晚报记者 王美华

畅想“无界限”人车生活畅想“无界限”人车生活

【车市动态】
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