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“以前可能从来没有想过会从网络上购买汽车，但是现在变成了现

实。”广汽丰田新盛瑞安店一位销售经理表示，行业竞争的白热化催生了其

他的销售渠道，网购就是其中之一，去年疯狂的“双 11”网购让一些 4S 店及

厂家尝到了一些甜头，使得这一销售渠道逐渐开始升温，想通过这个渠道

提高销售的商家也在探索，但是整体仍处于“试水”阶段。

“虽然这两年网络购物越来越兴盛，但是对于实体汽车销售 4S 店的作

用，网购汽车无法替代。”有业内人士表示，目前汽车电商正处于“试水”阶

段，究竟未来如何发展现在还不能预测，但是可以肯定的是实体店销售可

以给消费者最直接的亲身体验，车的外观、内饰的差别可以最直观地反映

给消费者。

“车企现在都有自身成熟的经销网络，这些网络的主体就是品牌 4S

店。”有经销商表示，实体店内集销售、售后于一体，即使现在通过网络购车

也要到 4S 店内提车、成交，所以 4S 店仍然是汽车销售的主要方式。但他们

同时表示，对于这种新兴的销售渠道，他们愿意去探索尝试，以期为汽车销

售带来有益的带动。

各品牌“车战”“双11”购车狂欢节
消费者下单不少顾虑也不少

■记者 陈丹丹 见习记者 胡叶

蜗居在家，开启电脑，动动手指，就可拥有价格更优惠的汽车，梦想渐渐走进现实。

其实，汽车早已试水天猫商城，目前在天猫卖车的品牌有20多个，而在万众嘱目的“双11”网购日，汽车再一次在电商中凑起了热闹，吉利、雪铁龙、雪佛

兰、别克、荣威、长安等品牌纷纷加入了“双11”购车狂欢节。其中，有些品牌车型线上优惠高出线下6000元之多。

对于网购汽车这种形式，记者近日采访了多位市民，发现年龄在 35 岁

以上的市民对网购汽车并不“感冒”，了解这种购车方式的消费群体多是年

轻人，但这部分消费群体也有很大顾虑。

“汽车本身最少要几万到十几万甚至几十万，这样重要的商品通过网

购似乎不太稳妥。”今年 29 岁的公务员刘先生说，如果是网购服装、鞋帽、

食品、家居用品等他可以接受，但大宗消费会非常慎重地考虑。

采访中不少年轻消费群体表示这种渠道自己有顾虑，“网购汽车见不

到实物，心里不踏实。”、“万一出了问题怎么办，能不能享受与实体店一样

的服务？”这些问题普遍为年轻消费群体关心，“现在 4S 店也很多，觉得还

是去实体店里买心里最踏实。”采访中不少人这样表示。

“不可否认，随着电子商务手段越发成熟、越发多样化，汽车的营销手

段到了可以更好利用网络的阶段。”对于网络购车，我市汽车经销商则认

为，网上卖车有一定的优势，但对大多数车商来说，网上卖车仍旧是网络营

销的一种手段而已。

余额宝购车、分期购车实惠多

实体销售店暂时无法取代

各品牌“车战”硝烟愈浓

20 倍余额宝收益补贴 60 万、全系下定即送千元油卡、对折车抽不停、现金

让利 110000⋯⋯10 月 15 日，天猫启动“双 11”购车狂欢节，并将一直持续到

“双 11”当天。

“这是天猫汽车活动参与厂家、车商最多，力度最大的一次。”自活动启动

以来，各大品牌纷纷推出促销优惠揽客。据了解，目前雪佛兰赛欧、别克昂科

拉、丰田凯美瑞等车型均已收获上百订单。

与以往不同是，今年的“双 11”各品牌“车战”硝烟愈浓。奔驰、宝马、上海

大众、东风日产、广汽本田、长安福特、北京现代等 40 多个汽车品牌携 300 余

款车型参与其中，比去年参与的厂商数量翻番，也是天猫汽车活动参与厂家及

经销商最多、力度最大的一次。

豪车陆续入驻也成为本次活动一大亮点。宝马集团旗下 Mini 新车、奔驰

新款 GLA 车型、别克新车昂科威在“双 11”中首次网络预售，吸引了不少眼球。

此外，线下还有超过 8000 家 4S 店以 O2O 形式助阵“双 11”，规模约占全

国 4S 店总数的三分之一，其中也包括瑞安的部分经销商。作为“参战”经销商

之一，广汽丰田新盛瑞安店的工作人员告诉记者，活动才开始了几天时间，就

已经有 10 多位买家通过天猫预付了定金，效果不错。

相对于整车，车载净化器、汽车坐垫、儿童安全座椅等汽车配件的网购模

式要成熟许多，也备受消费者的关注，多家商铺更是在这场“车战”中打出 3 至

5 折的超低折扣。记者发现，目前不少热销汽车配件商品已有上千人预定，其

中行车记录仪成为消费

者最关注的车品之一。

今年“双 11”除了预定模式外，天猫还推出余额宝购车、分期购车

等金融新手段，给消费者带来更大选择空间。

据了解，参与本次“双 11”汽车整车网购活动的都是汽车厂家天猫

旗舰店，消费者可通过余额宝全款或部分冻结款项首付的方式，购

买东风标致、广汽丰田、东风日产、上海大众等品牌的 200

多款车型，其中部分厂家还在余额宝收益之外提供额外

金额补贴、赠送售后礼券、加装高端配置等优惠。

“余额宝购车可享 3 个月收益，如果买一辆 10 万元

的经济型轿车，3 个月就能多赚 1000 多元，购车定金冻结但

还照常有收益，而且在限期内取消订单也不耽误收益，这对消费者而言具

有一定吸引力。”一名业内人士分析，另一方面，因为定金额度较大，消费

者多是在购车意愿较强情况下才会下订单，成交可能性也大大提高。

除余额宝购车享收益外，本次“双 11”天猫还提供线上授信分期购车

模式，消费者无需提供收入证明，凭网购信用和消费数据就能贷款买车，

具体授信信息消费者可在自己的淘宝账户查看。

在提车方面，由于汽车属于大件耐用消费品，此次“双 11”普遍采用

线上天猫下定金、线下 4S 店付尾款提车的 O2O 模式。以广汽丰田为例，

活动期间，消费者看中这个品牌旗下的凯美瑞，在广汽丰田天猫旗舰店用

余额宝支付 1 万元定金获得一个核销密码，接下来可以就近联系广汽丰

田瑞安新盛店试车，凭核销密码交齐尾款即可提车。

网购群体偏年轻


