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挑个大包围，花了一天时间
给爱车加装个大包围，别人只用一天时

间，而小冯却用了比别人多一倍的时间。说到
这么费劲，小冯自己也没有想到，因为仅仅挑
选一个自己喜欢的大包围，就足足花了他一天
的时间，装装又得一天。

小冯是自由职业者，爱车是一辆大红色的
马 6，开了一年多时间。“其实我也不是很狂热
的改装族，车子是用来代步的，加个大包围只
是想能个性化一点，马路上的马 6太多了。”小
冯说话很坦率，“年轻人就要有点张扬，有点个
性。”

没了顾虑，下了决心，但他却没想到挑个
大包围会花这么长时间。原来，马 6是比较适
合改装的一款车型，单是一个大包围，就有十
几种款式和材质，这大半天的时间，小冯愣是
对着图册上的十几张样本照片翻来倒去，挑花
了眼。看看样式，摸摸材质，问问价格，几个小
时就这么过了。最后还是在销售人员的建议
下，选了一款小冯自认为性价比不错的大包
围。

点评：初级改装消费者，一般都从车辆的
外观改装开始，而外观改装，很多都会选择加
装大包围。新规定实施后，对车辆外观的改装
有所放宽，这吸引了不少原本有改装意向的有
车族，加大包围成了他们改装爱车的第一步。

做个“小手术”要花9万元
华先生拥有一辆宝马325，前不久，他把爱

车送进了改装店，因为他想让爱车更上一个档
次，改装成宝马M3。“我对M3很有好感，之前买
车的时候，M3在国内很少能买到，所以买了
325，现在就想把它改成M3的样子。”

华先生要给爱车做的手术不算大，目前只
要求加装M3的包围、更换成M3排气管和轮
圈，但即使这些，也要花掉大约 9万元，而且这
些更换的部件还没有现成的，需要通过国内的
经销商从国外预订，时间大概需要一个半月左
右。

对于这笔费用和等待的时间，华先生觉得
很值得。“现在只是外观上的改动，先从相貌上
靠拢，之后等到条件允许、政策许可，还可以在
动力、操控方面改改，或许真到改得和M3差不
多，我才会歇手。”

点评：现在的改装市场已经和过去完全不
同，随着改装的不断升温，各种高档车型越来
越多地光顾汽车改装店，像宝马、雷克萨斯、奥
迪等。这些高档车车主都想把爱车提升一下
档次，让爱车更显个性。

一个月三次光顾改装店
短短一个月时间，在一家 IT公司上班的小

陆连着三个周六都来光顾改装店，当然他是带
着爱车一起来的，每次回去，爱车都会有所变
化。

小陆的爱车是一辆蓝色的两厢飞度，之前
开了两年多的时间。飞度这个车型在改装店
并不少见，小陆也是在朋友的建议下尝试改装
自己的爱车。

第一次到改装店，小陆为爱车更换了一套
踏板，因为有改装经验的朋友说，换金属踏板，
脚底不会打滑，开车更安全。除此之外，他还
给爱车装上了一套底盘灯，这纯粹是为了好
看，为了炫。这次他一共花了1500元左右。

之后的一个星期内，小陆对第一次的改装
十分满意，尤其是底盘灯，几乎每天晚上都会
出去转转，也吸引了不少目光。正是这良好的
感觉，让他第二次走进改装店。

第二个周六，他为爱车加装了一套车身强
化件，用来加固车身，提高爱车的操控性，这次
他又花了2000元。

第三个周六，小陆已经和改装店的老板很
熟，也认识了一些热衷改装的朋友，这次他又
订了一套避震，还换了四个轮圈，价格上万。

“每次改装后，我都会感受到改装带来的
不同感觉，这种感觉很特别，因为每次都会不
一样，都很新鲜。”小陆说。

点评：像小陆这样体验改装的车主并不少，
一辆车子开得时间长了，就像衣服旧了，失去了
新鲜感，而改装，哪怕是一点很小的改变，都会给
车子注入新的活力，也给车主带来新的乐趣。希
望将爱车改装成国外限量版车型那样，改装的材
料同样需要从国外进口，价格同样不菲。

“东风日产速度”领跑市场
河南威佳蝉联“东风日产2009年度全国销售冠军暨钻石级专营店”

追求个性，享受改装乐趣，是改装族的共同想法。上周，记
者在改装店里发现了不少有趣的故事，从这些故事中，我们不难
感受到改装热的逐渐升温。 晚报记者 王美华

你的用车费用是多少？
大家共分享！

有车的人凑在一起探讨最多的
话题就是：“你这车几个油？”“保养
贵吗？”可见在经济危机影响下的今
天，除了油耗，保养成本越来越受到
人们的关注，人们也越来越理性。
买车只不过是万里长征第一步，养
车才是关键。便宜也要好养活才是
真正的性价比。

《第一汽车》诚征各种车型的
用车费用，听听车主的真实声音，
看看大家关注的车到底好不好
养，也方便准车主在购车时作个
参考。稿子一经采用，均有精美
礼品赠送。

咨询电话：67655767
邮箱：zzwbqcb@126.com

玩改装 享生活
——车主的爱车改装故事

东风日产速度，令业界惊叹
自 2003年公司建立之初到如今东风日产

一路凯歌，销量由 2004年的 6万多辆增长到现
在的“50万辆”，以三倍于行业的增速发展成为
了行业标杆。“东风日产速度”令业界惊叹。

尤其是在去年的国内车市，在行业市场低
迷的环境下，各厂商纷纷选择了下调销量，东
风日产将全年销售目标定在了 38.8万辆，在全
年没有全新车型引进的情况下，仍然全线产品
供不应求，旗下从 8万元到 30万元的 4款车型
的月销量全都进入了“万辆俱乐部”，实现了
52%的惊人增幅。不仅三个季度就顺利完成了
全年38.8万辆的年销售目标，而且在12月中旬
就实现年销售50万辆的销量挑战目标。

同样，作为东风日产授权经销商，河南威
佳集团自 2003年开设第一家专营店——郑州
威佳专营店到如今，旗下东风日产专营店已达
16家，几乎遍布全省，威佳集团在发展之余，不
忘回报广大车主的支持与厚爱，其完善的网
络，推出了全省免费救援，one to one个性化服
务，凭借保险管家、二手车置换等多项行业首
创的服务项目，贴心地保障了车主的用车安

全。其发展速度与优异的市场表现，不仅让东
风日产厂家为之惊呼，而且更已成为中原车界
的领袖企业之一。

全系车型，齐头并进
2009年，东风日产依靠“高端领军、中部崛

起、小车爆发”的全线飙红产品矩阵，在高速稳
健发展中，为主流车企树立了“均衡制胜”榜
样。特别是“金砖四车”新天籁、新轩逸、骊威、
TIIDA，更成为各细分市场王牌车型，长期处于
供不应求的热销状态。而奇骏、逍客的销量也
开始逐步走高。全系车型几乎都是齐头并进。

新轩逸的成功，基于技术性能上的先天优
势和精准的市场定位，“全尺寸旗舰家轿”的产
品定位和“款待家人”的品牌主张得到了市场
认可，在动力性能、节油性和舒适性方面，远远
超越A+级车标准。目前新轩逸一直供不应求，
仍以订单销售为主，郑州威佳、郑州威达专营
店订单已排至明年。

作为锁定家庭用户的成熟车型，TIIDA有
着高度保值优势。由于拥有货真价实的高性
能和实用配置，该车型价值受使用年限和市场

波动影响小。TIIDA在今年7月份成功跨越50
万台大关；在CTCC赛场上，TIIDA曾两度加冕
车队、车手“双冠王”。而骊威更是保持了小车
市场“15连冠”的辉煌战绩，这款全时多能的经
典两厢车依靠高性价比赢得市场。

服务“播种”，深耕品牌力
一直以来，东风日产在销售服务上面都投

入了巨大心力，2009年火爆的市场表现与高水
准售后服务就密切相关。东风日产坚持日产
NSSW全球标杆销售服务，令消费者从进入专
营店开始，一直到车辆交付，9个环节都可享受
到无微不至的全程周到服务。在售后服务方
面，东风日产坚持每个用户都能够得到质量安
心、费用安心、修后安心、时间安心、紧急时安
心的“五个安心”售后服务。在保险管家、二手
车置换、金融服务等方面，东风日产也都走在
了行业前列。

郑州威佳专营店一直紧跟东风日产厂家
脚步，在为消费者提供优质服务这一点上向来
不遗余力。正是为了使用户真正感受到“五个
安心”的服务理念，东风日产郑州威佳专营店
对部门经理级以上人员和技能人员都进行了
科学系统的业务培训。今年更基于对车主的
感恩和对自身产品负责的态度，展开了“感心
公路”、“您的爱车SPA了吗”等系列主题活动，
为消费者提供更多高质量的服务，以保证消费
者能够“舒心驾乘”。

此外，在新的一年来临之际，为回报广大
消费者的支持与厚爱，河南威佳集团正积极协
调，从厂家争取尽可能多的现车资源，力争大
部分订单客户能够在年前交车。值此岁末之
际，郑州威佳专营店还特别针对 1.6排量车型
轩逸、骐达、颐达、骊威等经典家用车推出了一
款贺岁版车型，可享受 2.5%的购置税差额补
贴，以回馈广大客户的支持与厚爱。

2009年对东风日产来说是无比辉
煌的一年，前三季度就完成了年初制
定的38.8万台销售计划，最终整个年
度更以接近52万辆的惊人业绩完美谢
幕，也因此勇夺“2009年度风云汽车企
业”这一荣耀奖项。

作为东风日产在河南最大的授
权经销商，河南威佳集团则跟随东风
日产步伐也实现了35%增长，全年东
风日产销量突破2.5万台。河南威佳
集团旗下的郑州威佳专营店在连续
四年蝉联“东风日产全国销售冠军”
之后，2009 年整车销量再创历史佳
绩，全年销量一举突破5700台，再度
蝉联“东风日产2009年度全国销售冠
军暨钻石级专营店”。

晚报记者 陈娴 卢望春


