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“这是一个最好的时代，这是一个最坏的时代……”
正如狄更斯在《双城记》中所言，刚刚过去的2017年，对中国车市来说，剧情同样跌宕起伏：一方面，对

整个车市而言，无论是3%的汽车整体销量增幅，还是1.4%的乘用车销量增幅，均创下了近十年来的最低增

长纪录，逐渐成熟的中国车市开始驶上“慢车道”；但另一方面，对中国汽车品牌而言，却进入了史上罕见

的高速发展期，不仅销量增速再创新高，而且产品也再向高端化、精品化方向发展，这一股中国“红”的新

力量，已经开始与合资品牌的对手比肩竞争。

擎动2017：慢车道上的中国“红”
整体车市增速减缓，受到了多

重因素的影响，购置税补贴政策退

出、网约车、共享交通工具的迅猛

发展以及地铁、高铁等公共交通工

具的不断完善，都是车市“降温”的

原因。对于连续九年居全球第一

的中国车市而言，这并不是一件

坏事，也是市场与消费者日益成

熟后所必须经历的阶段。

不过，看似平静的2017中国车

市背后，其实暗流涌动，中国汽车

品牌崛起迅速，韩系、法系品牌销

量有所下滑，SUV市场持续火爆，

主力战场已经蔓延至中大型 SUV

领域，新造车运动如火如荼……这

些新迹象都是反映未来车市走向

的晴雨表。为此，华西都市报、封

面新闻联合业内知名的汽车网站

汽车之家，依托汽车之家庞大的大

数据库，就2017年中国车市的变化

趋势进行了归纳分析，以期梳理过

往，洞察未来。

在热度最高的SUV
市场，竞争最为激烈的市
场已经是中型 SUV 市
场。本田冠道上市后，其
他品牌陆续跟进：大众途
观L、本田UR-V、雪佛兰
探界者、斯柯达柯迪亚克、
标致5008……新上市中
型SUV与尺寸不断加大
的紧凑型SUV交叉竞争，
原本冷清的中型SUV市
场瞬间热闹起来。

甚至在中大型SUV
市场，也开始展现新的景
象：大众途昂上市后，“大
七座 SUV”开始成为市
场新的关注热点。中型
SUV虽然可以提供7座

版本，但受限于空间尺
寸，其第三排仅能用于短
途应急。途昂出现，让中
大型 SUV 有了新的定
位：不再仅仅专注于豪华
或越野性能，而是提升七
座的空间感受，成为真正
能够提供舒适七座的产
品。大众途昂的出现，不
但对同级别的丰田普拉
多、福特探险者等产生正
面竞争，同时也影响了价
位与其有所重叠的七座
中型SUV市场，给丰田
汉兰达、福特锐界带来压
力。未来，这一市场将会
有更多的新车上市。

在新能源汽车领域，
不仅中国品牌纷纷拓展
相关业务，外国品牌也借
此机会扩大合资，更有其
他资本进入、打造了为数
众多的全新品牌，开启了
新一轮的竞赛。造车新
军不仅在产品上用基于
电动车架构全新打造的

新能源汽车与传统车企
“油改电”的产品竞争，在
渠道、服务等方面以全新
模式给予冲击。面临用
户日益挑剔的眼光，以及
越来越激烈的市场竞争，
无论传统车企，还是造车
新军，都需要直面前所未
有的挑战。

相对于整个汽车行业，中国
品牌进步最快，从各价格区间品
牌类别的线索分布比例看，中国
品牌在15-20万元价格区间占
比增长最快，20万元以上的价
格区间也有所增长，直接抢占了
主流外国品牌的市场份额。汽
车业界多年来都在谈论的中国
品牌“20万元价格天花板”终于
被突破。

除了产品外，中国车企也
谋求品牌的提升，纷纷打造自
己的高端品牌。当前最热门、
最具话题性的 WEY 与领克，
在竞争格局中已经跳出中国品
牌竞争圈，进入外国品牌的势
力范围。而除了WEY与领克
外，荣威、哈弗、传祺等中国品
牌也在逐渐缩小与外国品牌的
距离。中国品牌与主流外国品
牌竞争关系越来越接近、市场
重合度越来越高，将会进一步
挤压市场表现较差、溢价能力
不高的外国品牌。

中国汽车品牌：
品牌上行

突破价格天花板

SUV：
市场竞争升级 战火烧到高级别市场

全新品牌：
造车新军开启新一轮竞赛

在梅赛德斯-奔驰全球市场
中，中国取得绝对领先的年度销
量增速，继续保持其最大单一市
场的地位；放眼未来，梅赛德斯-
奔驰通过“瞰思未来”战略给出

了自己将要践行的方向，即“智
能互联”、“自动驾驶”、“共享出
行”与“电力驱动”。而这四大领
域的有效结合，也将在打造客户
信任的整体出行方案中发挥重

要作用。
而再有前瞻性的目光，也需

要从小处着手，心无旁骛的用
一步步的积淀丈量出泰山的高
度。

什么是真实：你看到什么，听到什么，做什么和谁在一起，有一种从心灵深处漫溢出的不懊悔
也不羞耻的平和与喜悦。 ——《无问西东》

“星”剑永“驰”，无问西东
清华大学百年诞辰献礼电影《无问

西东》被雪藏六年后，突然成为了一个
爆款，虽然评论比较两极化，但毫无疑
问其中关于探索内心真实的这段人生
哲理，打动了大多数的人。对自己诚实
是一种多么重要的品质，它让我联想到
有些老生常谈的“匠人精神”，无论是对
极致的追求，还是对世俗金钱的淡薄，
这透露着道家风骨的精神，其实说白了
也是那一句求真求实。而大多数成功
的企业或人其实也有这样一个共通点，
那就是对自己诚实，不问结果，只问耕
耘，内心的宝剑永远闪耀着锋芒，似乎
结果就自然是一种水到渠成。

2017年，梅赛德斯-奔驰汽车再创
历史佳绩，蝉联全球豪华车年度销量冠
军。梅赛德斯-奔驰及smart品牌在全
球范围内共售超过 240 万辆新车，其
中，梅赛德斯-奔驰品牌销量约230 万
辆，同比增长9.9%。在梅赛德斯-奔驰
的各大主要市场中，中国市场表现尤为
突出。2017年，梅赛德斯-奔驰及smart
品牌在中国市场共交付 610,965 辆新
车，同比增长25%。在E级车、C级车、S
级车、SUV车型等产品的助力下，这一
业绩不仅刷新了梅赛德斯-奔驰在中
国市场的纪录，更标志着梅赛德斯-奔
驰首次在全球范围单一市场中突破60
万销量大关。此外，梅赛德斯-奔驰在
华连续三年获得豪华汽车品牌经销商
满意度调查（DISS）第一名。

这一串强大数字的背后，也是奔驰
在不断践行着自己“心所向，驰以恒”的
企业哲学，每一个企业都会经历高峰低
谷，而永远维持着践行真实的初心，勤
勉专注于此，就一定会拥抱你最想看到
的成果。

长久以来，梅赛德
斯-奔驰始终致力于创
新与突破，在客户体验
领域也不例外。梅赛德
斯-奔驰是以全球战略
高度定位客户体验的先
锋，并推出了“最佳客户
体验”战略。2014年，梅
赛德斯-奔驰将该战略
项目带入中国市场，并
于2017年专门设立“客
户体验联盟”，打破传统
组织架构，力求更为高
效、灵活地打造更符合
新时代需求的客户体验
方式。

面对中国在数字化
领域的前沿发展，梅赛
德斯-奔驰进行着积极
尝试，不仅推出品牌自
建的电商平台、拓展数
字化展厅建设、优化数字
化平台服务；为了进一步
提升用户体验，梅赛德
斯-奔驰还通过基于微
信 平 台 的 Mercedes
me 车主俱乐部，联手跨
行业伙伴打造专属权益；
通过客户服务官方微信

“Mercedes me 我的奔
驰 ”和 最 新 推 出 的

Mercedes me应用，为
广大客户提供整合式车
主服务等。未来，梅赛
德斯-奔驰将不再局限
于客户的用车服务伙
伴，而是要建立客户体
验生态系统，与他们一
起打造面向未来的品牌
体验。

跬步成泰，厚积薄
发。梅赛德斯-奔驰在
2017年扎实布局、勤勉
耕耘，正是其对自己初
心的不断写照。真诚的
面对世界，扎实的积累
付出，不仅创造了品牌
在华全新的业务表现，
也在各个业务领域取
得了全面、沉稳的发
展，并不断优化客户的
用 车 体 验 及 用 车 成
本。面向 2018 年及更
远的未来，梅赛德斯-
奔驰将立足“瞰思未
来”战略，继续以丰富
的产品、尊崇的服务、
卓越的体验满足并超
越客户期待，凭借强大
的创新力洞见未来，为
推动美好的未来出行作
出贡献。

梅赛德斯-奔驰在华销售公
司自成立以来，格外重视与经销
商伙伴建立平等、互信、共赢的合
作关系。除了建立定期的沟通平
台，销售公司积极秉持“以人为
本”的理念，着力协助经销商伙伴
践行人才推广计划，以培养、发

展、储备优秀的人才为广大客户
提供服务。

销售公司成立近 5年来，梅
赛德斯-奔驰在华的经销商网点
数量超过 560 个，覆盖 224 个城
市，并与经销商伙伴一起实现了
健康、可持续性、盈利的发展。

2017年，梅赛德斯-奔驰在华完
成了整个网络的数字化展厅建
设，未来，梅赛德斯-奔驰将继续
与经销商伙伴一道投资未来，在
为广大客户提供卓越的品牌服务
同时，力求打造深入生活方式的
新零售体验。

凭借强大的核心业务能力，梅
赛德斯-奔驰逐步加大对未来出
行的投入，中期目标是推动可持续
性和更加环保的绿色出行。为了
稳步减少排放，梅赛德斯-奔驰已
向客户提供一系列充满吸引力、面

向未来的内燃发动机产品。与此
同时，乘用车部门正努力实现传动
系统电气化。基于此，48V智能电
机与新一代插电式混合动力车型
将发挥重要作用，而它们目前已在
为客户提供零排放出行体验。中

国制造的首款EQ子品牌纯电动
SUV——EQC 将于 2019 年内下
线。此外，戴姆勒股份公司正在建
立动力电池生产网络，涵盖分布于
3个大洲的5座工厂，包括北京奔
驰。

心剑永驰，无问西东，天道酬勤，跬步成泰

扎实核心业务 奠基未来出行

打造新零售生态圈 与经销商伙伴共同投资未来

先锋客户体验
初心渗透在每个角落

下载封面新闻APP
浏览最潮最新资讯

注：文中图表数据来源于汽车之家大数据

中国汽车用户的购
买力在持续提升，体现在
用户的销售线索上，就是
价格分布逐渐向中高价
位倾斜。这也从侧面说
明了中国用户日渐成熟，
开始越来越多选择更具
品质的车型。从2017年

各价格区间的销售线索
分 布 看 ，与 2016 年 相
比，15 万元以上价格区
间的占比明显提升。相
对的，15 万元以下价格
区间的线索量降低，尤
其是 6-9 万元的价格区
间下降迅速。

随着经济的发展，
一二线城市人口趋于饱
和，“大城市病”日益凸
显 ，而 交 通 拥 堵 则 是
核心症状之一。各大
城市开始陆续执行车
辆的限行、限牌政策，
对汽车市场的销量表
现 有 着 巨 大 的 影 响 。
但同时，随着居民收入

的增长，低级别城市及
农村市场的需求开始
释放。2017年，五线及
以下级别城市的终端
销量占比大幅提升，成
为中国市场的新增长
点，中国车市渠道开始
加速下沉。

华西都市报-封面新
闻记者刘念


