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Agenda 议程

• 汽车及后市场行业生态

• 消费者的觉醒

• 顺应大势的价值回归策略

• 信息化助力经营者的应对之道
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唉，开新店
投资高，厂
家越管越
细，被绑架

了

又忽悠
我，拿我
当凯子啊

4S店好啊，有人

投资渠道，管理
规范，品牌形象
高，但怎么投的
人越来越少了？

又压我价了，
多卖点给服务
商吧，假货怎
么那么多？

经销/服务商

厂家

消费者

零部件厂
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4S店模式

近年中国轿车及后市场主要渠道模式
– 汽车生产厂都在力推的模式，主要的优点是，

1、形象、服务统一，有助于提高品牌

2、巨大的建店成本由经销商承担，车厂没有压力

3、品牌专卖，使经销商必须依附于车厂，提高忠诚度

4、统一的渠道模式有利于车厂的销售统一规范管理

– 但同时4S店模式也存在问题，主要为，

1、建店成本巨大，造成经销商资金压力大，经营成本高

2、成本最终必然反映在消费者上，使消费者支出增加

3、由于经营压力大，引起经销商服务不规范，维修价格
高，消费者其实并不认可车厂与4S店所宣传的规范

4、市场环境不同，亏钱效应使经销商的投入更谨慎

5、对于新的品牌来说，渠道扩张成本太大
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汽车后市场

汽车厂家：
汽车市场的激烈竞争使整车利润成下降趋势，厂家越来越
关注后市场的经营利润。

汽车金融、保险、二手车等虽然利润丰厚，但是需要很高
的经营管理水平。

对于零部件经营，因为同时符合4S店策略，很容易被汽

车厂家制定为汽车后市场的利润来源。

后市场经营者：
零部件生产企业面临厂家的成本下降压力，希望能更大的
介入维修服务市场。

汽车保险已经是充分竞争的市场。

二手车市场总体来说不专业规范，但是有很多正积极成长
的二手车专业经营者。
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欧洲汽车销售服务模式

4S起源的欧洲汽车销售模式特点：

– 欧洲的汽车销售体系是以生产厂家为中心的，分销商、代
理商和零售商的一切经营活动都是为生产厂家服务，它们
之间的关系一般通过合作或产权等为纽带，依靠合同把销
售活动与双方的利益紧密地联系在一起。

– 欧洲的专卖店网络已显颓态。销售网点过于密集，利润空
间逐年减少，经销商无利可图，只能合并或者破产。因
此，欧盟决定“开放汽车销售形式”，重新设计适应新环境

的营销形式，将销售和维修完全分开，并且对汽车零售业
进行改革，允许多品牌经营，减少中间环节，以达到降低
成本，促进消费之目的。

– 欧盟已经立法改革汽车销售模式，取消特许经营，通过促
进市场竞争降低汽车销售、维修和服务价格，并允许汽车
交易不必提供维修和售后服务，以便于消费者选择不同需
求的维修商服务。
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美国汽车销售服务模式

美国成熟实用的汽车销售模式特点：
– 美国汽车销售是特许经营，但售后服务相对独立。趋势是

专业化经营，汽车服务、金融、保险等越来越细分专业。

– 低投入，美国汽车专卖店的投入相对来说没有中国那么
高，

全美共有约2.2万个汽车专卖店，大多数汽车专卖店只做

销售，有一定规模的才建售后服务体系。比如通用汽车，
74%的车不是由特约经销商提供维修服务 。

– 汽车经销商高效率，高产出，平均购车2小时可以完成全
部手续，汽车经销商税前利润约30%

– 高素质销售人员，不像中国汽车销售人员大多是年轻人，
美国的汽车销售人员各个年龄层次都有，受过专业培训，
顾问式销售 。

– 越来越多的消费者通过互联网查询资料，再进行购买，可
以节约25%-35%的销售费用。



www.dingteng.com

美国汽车销售渠道发展变化

美国近年的汽车渠道发展变化

特点描述特点描述

传统的生产厂和零售商之间比较

稳定的合作关系依然存在

出现全国性的有品牌的汽车综合

服务商，并且有取代传统经销商

的趋势

越来越多的依靠互联网的技术，

包括用户、厂家、服务商
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日本汽车销售模式

日本汽车多样化精致销售模式特点：
– 日本本土品牌经销模式并不存在4S之说，日本企业在中国

大陆却要求经销商兴建投资动辄上千万的4S店，而且相对
于日本店铺的建设，中国4S店建设的管理要严格得多。

– 日本的销售渠道体系有通过独立经销商，也有通过厂家出
资，经销商进行销售这两种流通模式。

– 地区经销总店一般负责一个县的品牌销售，经销总店下设
若干分店，遍布全县，总店具有全套功能，包括整车销售、
旧车交易、维修、配件销售等，并负责组织该地区统一进
货，分店的功能除了整车销售外则至少提供一些易损配件
和具备简单的维修设备。

– 售后服务市场，由大型汽车生产商参股投资的维修厂规模
较大，服务功能主要是定点维修品牌车。此外，也有像澳
德巴克斯之类的维修店，与大型维修厂形成互补关系。

– 以丰田为例，很多品牌店是由厂商出资参与的，销售网络
由原先的1县1店的模式转换成多渠道包括厂商直营等模式。
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消费者越来越成熟理智

– 在消费者心目中，汽车从一个梦想回到交通工具

1、消费者越来越从实用性角度理解汽车

2、消费者更关注性价比

– 消费者获取信息的能力更强

1、消费者互相之间的信息交换

2、各种媒体的影响

– 消费者的消费行为更理智

1、货比三家，从网络获取信息

2、不能低估消费者的智慧，他们不盲目迷信

3、竞争的激烈、商务模式的创新使消费者的选择更多
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都两回了，让我多
花钱买没用的东
东，你要是再能忽
悠我，我是你孙

子！！！

这好啊，你要多
花点钱，值啊！
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中国汽车市场销售服务展望

– 国家宏观经济调控将使4S店模式更难推广

1、4S店投资大，信贷紧缩意味着没有资金支持

2、目前中国4S店普遍经营困难的状况，使经销商在投

入上更趋谨慎保守

– 目前主流的4S模式将过渡到多渠道互相促进的全方位营销

1、中国各地区发展不均衡，对不同地区将有不同的渠道

2、目前的4S渠道扩张成本太大，各企业都在寻找一定

服务水平之下的低成本渠道扩张模式

3、汽车营销模式很多，不论其形式如何，重要的是为用

户提供价廉物美的服务，汽车营销在经历了短缺引起的渠
道过度投资后，必然回归到生意的本质

4、互联网的技术手段，直销，汽车大卖场等都将丰富汽

车营销模式，哪个车厂最先探索出多渠道互相促进的全方
位营销模式，就将在竞争中获得先机
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多种渠道模式共存的全方位营销

品牌专业服务
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核心竞争力分析

如上图所示，很大的可能中国的汽车渠道将是多种业态共存，

中国的汽车厂商会继续发展各自的4S店体系：

1、4S店采用厂家规定的4S服务标准，受厂家管理文化影响大；

2、4S店的经营状况与厂家的发展与品牌联系紧密，共荣共损；

3、核心竞争力是资金实力+厂家品牌价值在当地的认同度。

会出现全国性的品牌汽车服务超级服务商：

1、超级服务：销售+维修+金融+保险+租车

2、核心竞争力是管理（系统/网络等管理手段）+ 组合经营；

品牌维修/快修，二手车等专业服务商：

1、核心竞争力是规模经营 + 某个服务环节的专业性。
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经营创新需要信息化

单一的4S渠道模式在管理上相对简单

如果企业采用多种渠道模式共存的全方位营销，并且多种渠道模式
会随着形势的变化不断进行调整，在管理上相对复杂，一定要依靠
信息化手段。

信息化的解决方案要灵活地适应“变革”

创新的经营模式要依靠信息化手段保证执行力
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案例 – 二手车经营

日本某二手车品牌经营商

1、销售员面对一辆二手车，将车将基本状况录入系统传回到数据中心

2、与这家公司有合作的数千家小二手车经营者能实时见到这辆车并出价

3、几个最高的出价将迅速回馈到仍然面对这辆车的销售员

核心：二手车基本状况描述
合作伙伴联盟
信息共享的实时系统
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上海顶腾信息技术有限责任公司

上海市徐汇区虹漕路461号软件大厦2楼D座 200233
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传真:021-64951471
网址:www.dingteng.com
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