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今年已经是车市进入微
增长的第二个年头，经销商
的库存压力一直不绝于耳。
在危机中求生存，也许流通
领域过于单一的经销商模式
也到了急需作调整、谋求新
思路的时刻。

前阵子，中原汽车市场
出现了汽车打折，那么量贩
式销售还会远吗？

虽然这是疑问，但这个
曾经在商业领域引以为豪的
专业术语，如今走上了中原
汽车市场的前台。谁这么有
胆量在汽车业开启量贩模
式，而答案就在西环汽车公
园找到了。可以说，它的出
现改变了传统汽车的销售模
式。同时，也在影响着中原
车市的步伐。 记者 谢宽

从2001年开始建立起来的汽车4S店销售模
式，在经历 10 年的繁荣之后，撕开了一道裂缝。
业内专家认为，4S店的模式使得经销商一直处于
劣势位置。尤其是在市场下行时，该模式的劣
势便愈加凸显，比如过分分担了厂商的高库存
以及难以及时调整资金链状况。此外，4S 店模
式的顶峰期已经过了，城市面积的快速扩展，
土地成本的大大增加，使得 4S 店式的生存压

力太大，而目前过于单一的销售模式和经营模
式，亟待转型。

于是，针对市场上的这些变化，再加上前一
阵汽车打折热潮，让我们不得不把目光再次转向
西环汽车公园。要知道，卖场量贩销售模式运作
起来是有条件的，前提是卖场要拥有品牌多、品
类丰富的实力，但对于汽车行业来讲，能够拥有
多种品牌和众多车型，并不是一件轻松的事情，

它不像卖场中的商品价格从几元到上万元，而
汽车起价都要五位数以上。因此，综合对比来
看，能符合量贩模式条件的，目前也只有西环汽
车公园。

业内人士指出，随着中国车市增速放缓以及
服务意识的增强，流通决定生产的市场格局正在
形成，多种销售模式的出现或许会为汽车市场的
发展带来新的活力。

显然，西环汽车公园开创了“汽车量贩”一个
全新的营销模式，它其实宣告了中原汽车消费已
同卖场一样进入了“量贩”时代，使得消费者能够
得到最大的实惠。

中植集团董事长卢义峰表示：“中植的销售
模式要付出大量的成本与心血，但只要真正为消

费者着想，市场就能活跃起来，中植汽车愿意带
动市场活跃并将热潮延续下去。”

在他看来，规模优势形成了西环汽车公园自
己的特色服务。其庞大的一级代理品牌资源，使
消费者从“汽车量贩”购车，能在品牌、车型、货
源、价格及品质等方面得到保障，轻松享受“货比

三家”的购车乐趣。同时，西环汽车公园旗下16
个品牌，20家标准 4S店的存在，又使在“汽车量
贩”购车客户的售后服务有了稳定保障。

目前，西环汽车公园正在引入更多的汽车品
牌，其规模优势持续加大，为消费者带来更多的
实惠与便捷。

说到底，所有的商业模式的出发点，
无非是为了促进销售增长。而实际上，这
种“汽车量贩”模式，确实在这个“汽车冬
季”带来不小的变化。

从11月份开始至目前，西环汽车公园
凭借着强大的品牌资源、展开“量贩”攻
势，先有“2012诺亚方舟计划”，后有打折
热潮，短短两周内搅热了冷寂的车市，吸
引了大批购车人士前来。各 4S店每天都
门庭若市，销售飘红。最终，“2012诺亚方
舟计划”在整体车市冷清的局面下制造出
难得的销售热潮。

刚刚从西环汽车公园提车的马先生
兴奋地说：“得到这个信息比较晚，所以就
抱着看看的态度来到西环汽车公园，没想

到这里真的很大，而且大街上热销车型基
本可以找到，这样不仅省去了很多时间，
而且这里货源很充足。同时，还有超低的
折扣，要知道我还是第一次听说汽车打
折。我对这样的量贩式卖车很满意，于是，
第二天就在那里买下了心仪已久的车型。”

中植集团市场总监高若寒表示：目
前，西环汽车公园量贩式的销售模式已经
趋于常态化。因此，汽车打折也像在卖场
一样情理之中，除了不同力度的折扣外，
每个月还会推出限量特价车，目的就是让
利给中原消费者，让中原车市热潮不断。

据悉，西环汽车公园将在今年最后两
个月再次推出大力度购车系列活动，想购车
的朋友可以去看看说不定就有意外惊喜。

转变销售模式满足消费需求

16个品牌、20家4S店凸显规模优势

实惠是大方向，卖车是硬道理


