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6月30日，伴
随着震耳的鞭炮
声，位于航海路
与育英街交会处
的“河南安路汽
车服务中心”开
业，各路嘉宾纷
纷到场祝贺，现
场热闹非凡。业
内人士表示，它
的开业标志着作
为全方位汽车服
务商在汽车服务
领域开始走向行
业的前端。
记者 谢宽 文/图

河南安路汽车服务中心开业

“全方位”服务推动汽车后市场升级

河南安路汽车服务有限公司500万元，经营
场所 5000平方米，员工近 100人，公司配套设施
完备，检测设施齐全，秉承以人为本的原则，重
视人才的引进与培养，有专业的培训教室，完全
符合一类维修企业标准。

安路主要服务项目包括：洗车、内饰清洁、
漆面养护、贴膜、维修保养、专业养护、整车维
修、钣金喷漆、漆面快速修复、保险理赔、道路救
援、会员俱乐部等汽车专业服务，同时为企业集
团客户定制专属大客户服务项目。

可以说，每一个服务模块都有专业的服务
流程和标准，走进安路看到的不是一个传统的
汽修厂，而是一个大型专业维修站与大型汽车

专业美容装饰店的完美结合。
特别是 2011年 8月安路与德国博世公司合

作，成为德国博世在中原地区的标准样板店，拥
有德国博世专业汽车维修服务网络，德国博世
底盘安全性能检测线、授权美孚 1号换油中心、
轮胎区、四轮定位仪等。

据白玉锋介绍，“河南安路是在中国区的第
1068家博世维修站，车主可以在省内40余家、全国
1000余家站点接受专业的维修养护服务和异地救
援服务。同时，博世每年在汽车新技术领域2700
项专利的产生一直处于全球汽车技术的领先地位，
相信借助品牌的力量，安路定能发挥区域优势，
打造出值得车主信赖的汽车社区服务品牌。”

随着我国汽车保有量的激增，竞争白热化的
整车市场逐渐进入微利时代。相比之下，汽车后
市场却活力四射。有数字表明，2011 年我国汽
车用品市场总量达到 4300亿元，2012年预计将
突破5500亿元。在以北、上、广为代表的发达经
济圈接近饱和时，汽车后市场迅速扩容至中西部
的二、三线城市。

而具体到中原汽车后市场，虽然近几年市场
高速发展，但还是有很多短板存在，如市场鱼目
混杂、行业以中小企业为主、非4S店类的汽车服
务店面通常缺乏规范化标准化的经营环境、客户
的信赖度很低、品牌规模较弱等。

但现实是很多中原车主又需要这类收费合
理、可信赖的、便利的综合服务店铺存在。因此，
在河南安路建厂之初就选择品牌发展之路。

“安路在过去的 11 个月里经历了调研、建
厂、招工、培训、试营业的艰苦历程，在德国博世
公司的支持，成就今天标准化专业化的安路博世
专业维修站。”在现场，河南省安路汽车服务有限
公司董事长白玉峰表示：“要用规范化的作业改
变综合维修业的形象。”

如此大规模的一站式全方位汽车服务中心，
在郑州汽车后市场领域可谓一枝独秀。

郑州市机动车修配管理处副处长李正光认
为，如今汽车已经成为新时期的领航产品，汽车
核心利润从汽车前市场转入汽车后市场。作为
汽车服务综合体，河南安路汽车服务中心这种全
方位一站式的汽车服务模式，不仅使车主可以安
心、放心、舒心的解决维修服务问题，而且，推动
了中原汽车服务市场步入升级换代的新阶段。

模式：全方位的服务中心

上市两月销量过万，家轿新贵启辰D50持续热销
据中汽协统计，轿车市场销量89.33

万台，同比增长19.59%。正是因为5月
份的强劲增长，1~5 月份的市场表现回
归小幅增长，开年以来的跌势终于停
止，复苏迹象进一步增强。各大厂商对
三、四线市场的培育和挖掘也初见成
效。以东风日产启辰 D50 为例，其“性
能高于颐达，价格少三四万”的口碑深
获青睐，上市持续热销，两月销量过
万。这一成绩继续创造着一个新品牌
首款新车在中国车市的销量纪录，家轿
新贵的地位已然成势。

高品质成为启辰D50热销新兴市场的关
键。“10万元以下的车很多，但这个区隔的消
费者最品质的渴望和担忧是最明显的。在绝
大多数消费者的认知里，品质几乎等同于合
资品牌，买启辰D50的车主很少考虑其他车
型，一般都是与伊兰特悦动、花冠等车型在比
较，他们最看重的是发动机性能。”沈阳东北
汽贸启辰专营店的销售经理告诉记者。启辰
的终端销售功夫很硬，不少店面进门就可看
到两款一模一样的发动机，一款搭载在
NISSAN新骐达上面，另一款就是启辰D50的
心脏。这款著名的日产HR16DE发动机，因
其高效强劲的动力表现和超低的油耗表现屡
获殊荣。东风日产研发团队进一步创新调
校，赛车级加工工艺和多种降低摩擦技术的
应用使其“安静、高效、节能”的性能挥发的更
加淋漓尽致。

全面满足家庭乘员的用车需求，启辰
D50在此方面体现出高超和谐的技巧。在了
解首保情况时，记者发现有驾车经验的男性
消费者更喜欢尊贵版MT车型，不少车主的百
公里油耗只有5个多油，比官方指标更低。而
选择启辰D50尊贵版的不少是女性，主要是考
虑到其舒适的大空间和强劲的空调制冷表
现。启辰D50在“驾乘空间最大化”的设计原
则下，后排腿部空间达到中高级车的水准。
日产B平台的成熟稳定和悬架系统的精心调
校进一步增强了车辆的抗震、抗倾斜能力。
据悉，其悬架系统采用了与NISSAN天籁相同
的脉冲式阻尼回弹弹簧，而为其生产减震装
置的KYB是日本最大的减震器生产厂家。

渠道能力在各大品牌竞争中的角色越来
越重要，启辰 D50 的持续热销很大程度归功
于东风日产在渠道下沉和创新方面卓有成效
的努力。为保证在目标市场的长足发展，启
辰品牌在新车发布之前就开始筹备渠道建
设。“专属销售·共网服务”的创新营销模式直
接将 700 余家 NISSAN 销售网点和现有的 100
家启辰专营店联合起来，让启辰 D50 上市伊
始就能在渠道数量上媲美任何一个成熟的主
流品牌。启辰首批经销商主要是从东风日产
NISSAN 的优质经销商挑选出来的。其优质
高效的运营能力、雄厚的资本支持和快速扩
充网络的愿望与启辰的发展愿景完全一致，
而启辰 D50的成功表现也进一步增强了继续
深化合作的信心和活力。河南威佳集团负责
人表示：“启辰的产品力和价格在中部城市非
常具备竞争力，对于我们而言，完成任务不是

问题，问题是如何进一步扩大市场份额和领跑
优势。”

只是单纯的渠道扩充并不能完全满足各
大品牌在下沉过程中的销量和品牌持续提升
的需求。东风日产的创新能力再次得到彰
显。针对三、四线市场呈现出截然不同的“高
销量、低保有量”特点，东风日产通过推出“精
英创富战略”，向全社会、全行业招募创富精
英人才，并提供资金及运营支持，建立全新渠
道网络模式——东风日产“精英店”。精英店
将经营NISSAN和启辰双品牌，投资规模比现
有 4S店规模略小，300万~500万元，作为创富
精英的个人只需出资50万~60万元。

事实上，支持此次精英店战略的正是东风
日产在年初启动的百城翻番项目，整个创富精
英的甄选工作将与天津卫视合作呈现。东风日
产市场销售总部副总部长杨嵩表示，百城翻番

项目中的一百个城市都是三、四线城市，1到5月
份这100个城市的增长大概占到全国 65%，相
当于 1/3 的存量带动接近 2/3 的增量，而且预
计下半年会带来更大的增量。同时，三、四线
市场人们创业的需求十分旺盛，因此东风日
产会在项目和网络等多方面，给予三、四线城
市更多的关注。

对整个汽车产业来说，今年的环境更加残
酷，白热化的竞争在带来机会的同时也提高了
风险。“我们对启辰寄予厚望，希望持续推出的
新车型能满足新兴市场区域的需求，同时也希
望它能带动社会财富的创造，在销量提升、品
质管理、渠道创新和社会公益实践上都有所贡
献。启辰D50是一个起点，它和下半年推出的
新车型将共同承担东风日产突破年销百万，进
军第一集团的历史使命。”东风日产副总经理
任勇如此强调启辰的使命。


