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点开淘宝商城的汽车板块，选择“全新整车”的商品分类，消费者不难发现，吉利全球鹰专卖店、和诚汽车专

营店、兰博基尼专卖店等等车企、4S店的网络商铺已经相继开始售车。原本人们还是在猜测，汽车的网售之梦

是否能实现，而这短短一个月的时间里，这几个品牌经销商已然向消费者宣布汽车销售正式进入“网购时代”。

网络售车：第一次亲密接触
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去年12月22日吉利熊猫在淘宝商城试水整车销售，

在上线短短一分钟的时间内，300辆熊猫汽车就售罄，刷

新了网购纪录。如今吉利在其淘宝商城全球鹰官方旗

舰店中正式推出网络专供车型，已经开始专门为网络人

群研发新车品。经本报记者统计，某网络商城目前可以

购买的车型共有16款，涉及品牌有一汽奥迪、长安、一汽

丰田、吉利、兰博基尼、东风日产、沃尔沃、北京现代。

另一方面，微博目前已经成为许多网民每日必定浏

览的网站。经过2年多的运营，微博已形成一个庞大的

社交网络系统。4月底的上海国际车展就彰显了汽车微

博的一大魅力。及时、互动、成本低。许多车商早在

2009年就开始筹备汽车微博，如今经销商也开始涉足汽

车微博领域。4月27日，据报道杭州某车商利用微博卖

出国内第一辆车。微博售车对于网络售车的加速也是

一种助推力。

“我们和厂商沟通过，基本上现在我们4S店里都是

全员装备微博。我觉得微博是个很有利用价值的资

源。”东风风神安徽华天专营店总经理孙应向记者介绍，

该店的许多市场、销售人员都开始使用微博。主营奥迪

汽车的安徽安迪4S店王经理告诉记者：“最近我们也在

开始筹备4S店的微博，微博其实也是网络汽车营销的一

种形式，后期经过发展应该会有不错的成绩。”

汽车销售开辟“网络”新渠道
车商回应：初“触网”卖车才是硬道理

5月20日，超级跑车兰博基尼正式进驻淘宝商城，开

启专卖店。同时，兰博基尼价值四、五百万元的车款可通

过支付宝快捷支付在网上全额付款。而不久前则是吉利

熊猫进驻淘宝商城，吉利全球鹰双色熊猫作为淘宝第一

款网络专供车首发。随后合诚汽车销售服务集团也进驻

淘宝网。

网店模式被看作未来汽车营销模式的创新，它不仅

让消费者能以低廉的价格购买到汽车，给买车提供更大

的便利，也能够减少目前4S模式对于土地资源的浪费。

紧随着“中国汽车网购第一店”——全球鹰旗舰店之后，

越来越多的厂商和经销商加入，网络平台势必成为各大

汽车厂商的角逐之地，今年预计将是汽车行业的集体“触

网年”。

据阿里巴巴集团公关部马滢介绍，网上市场已经成为

大批汽车品牌抢滩先机的主要场所。有数据显示，预计至

2011年互联网市场规模将达到1375.04亿，网民数量将达

到6亿，网购用户数也在2011年11月突破3亿。“面对如此

巨大的市场蛋糕，汽车厂商们当然会瞄准这个阵地。”

网络售车并不是今年才有的梦想，但直到今年4月

才得以真正实现。众多汽车厂商、经销商纷纷开辟网上

销售渠道，把网络销售汽车作为新的营销模式。

之所以这一营销模式能够得到车商的积极响应，主

要是因为汽车厂商开辟网络平台，可以有效降低市场营

销的成本，实现在最短时间抢占传统营销市场的份额。

一方面，在网络营销中，企业产品可以通过图片、文字、视

频等多媒体形式，多角度地结合，形成强大的广告攻势。

另一方面，网络营销不分地点、时间，这使消费者有更大

的概率关注到相关信息，扩大了产品的辐射范围。

此外，借助于网络平台，汽车行业可以探索个性化、

定制化发展模式，这在日益强调个性、差异化的时代不失

为一条新路。消费者可以在网店选择自己喜欢的改装部

品，然后下订单要求改装，厂商也可以根据订单量调整生

产规模与库存。

记者在与合肥的经销商沟通时了解到，省城合肥各

大4S店均较为看好网络售车的模式。合肥伟世行4S店

的相关负责人李经理告诉记者：“已经有过网络成交的案

例，网络对于经销商来说是个重要的信息交流、互动的渠

道。多渠道售车肯定是有很大好处的。”

“俗话说黑猫白猫能抓到老鼠就是好猫，只要是能

卖车，就是好的销售模式。汽车的销售并不应该有很固

定的模式。”比亚迪汽车翔迪4S店的张经理对于网络售

车也有他个人的见解。

车商回应：能卖车就是硬道理
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