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新能源汽车优惠唱主角，热销燃油汽车补贴少

新车网上购 圆你买车梦
一年一度的“双 11”拉开序幕。“双 11”

已不只是日常消费品的购物节了，不少汽

车品类商品纷纷“上架”造势。笔者留意

到，今年各大电商平台竞争更为激烈，低

至五折的新车促销已然成为每年“双 11”
的好戏。

“新车半价”是最大噱头

作为每年“双 11”的重头戏，今年的五

折新车的促销又有什么新花样呢？笔者在

各电商平台浏览发现，相对往年数量屈指

可数的五折新车，今年各平台加入“五折”

阵营的新车多至上百台。今年不仅有天

猫、京东这样的老牌电商劲旅，苏宁易购等

也通过自己的线上电商和线下渠道，联合

各汽车品牌加码促销。就连各大汽车厂商

也为“双 11”活动铆足了劲。

例如，一辆指导价 14.98万元的新能源

汽车威马EX5-Z，“双 11”补贴至五折，仅售

7.49万元；一辆指导价 16.28万元的吉利几

何 C，补贴至五折，仅售 8.28万元。用一半

的价钱拿下新车，怎么看怎么抵。

值得注意的是，今年的“双 11”不再

局限于“线上下订购车，线下提车”的单

一模式。有的电商平台针对一部分汽油

版车型还推出“折上折”，其“双 11”汽车

补贴是在线下各种优惠之后再叠加的实

在优惠。

“双11”车辆网购指南

●店铺：参与商家“身份”不一

通过网上购买这些低折扣车是否可靠

呢？笔者浏览电商平台“双 11”促销页面

时留意到，参与“双 11”活动优惠的车型，

主要有三方面渠道。第一种为汽车企业

在电商平台上的官方旗舰店；第二种则是

平台自身的旗舰店，如天猫汽车旗舰店；

第三种则是第三方购车平台或 APP 在天

猫的官方店，如弹个车汽车旗舰店、大搜

车旗舰店等。不同渠道根据自身情况，推

出的优惠补贴也是有所区别的。无论是

哪种，购买前建议细读规则，避免不必要的

消费纠纷。

●车型：新能源汽车唱主角

今年“双 11”优惠力度较大，新能源车

型占比超过一大半，而且“五折”专场的车

型基本是新能源车型。相对于新能源汽车

唱主角的五折“跳水价”阵容，传统燃油汽

车的折扣就没有这么低了。一辆新款奥迪

Q3轿跑，“双 11”可享受的补贴是 1.1万元；

别克昂科威 S 则可补贴 2 万元……优惠最

大的是一辆上汽MAXUS T60，补贴达到 4.6
万元，但这是一款原本受众面就较窄的皮

卡车，除此之外就是在乘用车市场上表现

一般的车型或品牌。而相对畅销的品牌，

不仅参与车型少，优惠也较少，仅几千元补

贴和礼包。

●数量：依旧是“手快有，手慢无”

天猫是从 10 月 21 日起就启动“双 11”
提前抢购活动，苏宁则是从 10月 31日起启

动“开抢”，享受“双 11”特价补贴的车型分

批放出，笔者咨询多个店铺客服人员得知，

类似半价购车这种大额优惠，往往名额有

限（如只有 1 个名额），而小幅优惠的一些

车型名额较多，但通常也就 50 至 100 元左

右。这也意味着不少大幅优惠的特价车是

“手快有，手慢无”，想要买车的人不妨“调

个闹钟”提醒下自己。

●购买：遵规下定 有特别门槛

“双 11”的半价车和秒杀价车型价格虽

然诱人，但因数量有限，平台为了防止恶意

抢车，也增设各种小门槛。如想要抢购的

车主，部分车型得先缴纳 99元或 4999元不

等的定金才能参与活动。而且在一般情况

下，抢到了购车名额后，需在 14 天内到客

户选择的提车门店核销定金，定金一旦核

销则不可退，如果没有按时核销定金，下单

后 7 日内定金也将自动核销，可能会面临

无法退款的尴尬。

“双11”网购新车注意事项

1.付款流程：在电商平台买车，操作流

程比较简单，加入购物车就行。但要先支

付数额不等的定金，抢不到这辆车，定金

可退。

2.支付尾款：不同平台或品牌有不同

规定。有的是直接抵销 1000 元或者 2000
元的新车价格，有的则需与 4S店核销。一

定要看清楚规定，尾款是支付给电商平台

还是厂家指定的第三方平台。

3.提车：在电商平台买车后，提车也

是关键的一步。注意，汽车这类商品厂

家是不会“送货上门”或“包邮”的。提车

一般是去平台或厂家指定的经销商，注

意选择。

4.是否产生额外费用？在“双 11”网购

新车，读懂细节非常必要。特价车一般是

特供版，这意味着 4S店不一定会有这款车

型，需要厂家直供。所以线下是否会被收

取运输、车贷等其他服务费用，一定要看清

楚网上购车的条约。 （邓莉）

（资料图片）

“双11”网上卖房
你来捡漏吗

一年一度的“双 11”购物节日前已正式开启,商家各种预售促销如火如荼。

如今,不仅能从网上买到日用品,还能买到房子了。继阿里宣布上线 3000 个在售

楼盘、80 万套特价房后,苏宁易购也加入卖房大战。对此,相关房产专家认为,

“网上看房”“网上选房”“网上购房”越来越受到认可关注,这对于消费方式的转

变有积极的作用。

“双 11”在即 , 各 大 电 商 平 台 摩 拳 擦

掌 ,纷纷推出各类跨界合作。 10 月底 ,阿
里联合易居上线天猫好房平台不久 , 便
发布了一项今年的电商卖房计划——将

上线 3000 个在售楼盘、80 万套特价房 ,迎
接即将到来的“双 11”购物节 , 并喊出了

“全国一半在售楼盘即将登录‘双 11’打
折”的口号。继阿里之后 ,苏宁易购也宣

布将有超过 100 个房产品牌参与“双 11”
卖房活动 ,碧桂园、富力、融创、绿城、首开

等知名房企都给出了较低的折扣 , 有超

500 套特价房 ,补贴五折至七折。

笔者打开天猫 APP 看到,“天猫好房”栏

目里,碧桂园、中南集团、绿地集团等大型房

地产品牌均设置了卖房专栏。

公开资料显示,去年“双 11”期间各大电

商平台就开始试水线上卖房模式。阿里拍卖

累计推出上万套特价房,包括二手房、特惠新

房等,类型涵盖学区房、地铁房、景区房；京东

牵手超 200 家地产商,在 70 个城市推出 6000
套以上的折扣房源；苏宁易购则牵手恒大,开
起了“恒大集团官方旗舰店”。

◎现象：各大房企入局“双11”

对于互联网卖房这一现象,市民的看法

有所不同。

市民孙先生表示,现在网购越来越方便,可
以对商品进行全方位的对比。房产作为大额

消费品,网上购买也是必然趋势。他说，“目前

来看,从网上买房子能获得更多的优惠,我认为

是非常划算的。”

市民韩女士则对网上买房的问题表示

谨慎。韩女士认为 ,通过电商平台买房其实

是一种非实景的购房 ,难免对一些细节问题

把握不准 ,对于要居住的刚需型用户来说 ,
这样仓促买房很可能会产生很多的后续麻

烦。她直接指出，“我觉得买房毕竟是一笔

大的支出 ,在电商那里购买 ,不清楚房产的

保障体系是否健全 ,监管机制是否完善 ,我
认为还是有很多风险的。”

在我市一家房产中介机构工作的刘先生

认为,网上买房对于刚需者确实有一定的风

险,但是对于投资型购房者来说,他们不在乎中

间的一些小问题,主要看重的是开发商的品牌

和声誉,网上看房也节约了看房时间。但消费

者在购买房屋前,仍然要遵守当地的限购政策,
看看自己是否满足所在城市的购房条件,如果

满足,就可以到网上选购特价房了。

◎市民：有人认同有人谨慎

电商线上卖房已经不是第一次试水

了。特别是今年 ,疫情的影响更促成了房

产中介和电商的牵手。对此，业内人士表

示，房产交易复杂、成交周期长、销售专业

度要求高，现阶段而言，线上卖房仍然要

解决如何将流量转化为销售业绩的问题。

但从行业角度看，电商与房产结合是大趋

势，但在这个趋势过程中，需要各类企业

积极探索和参与。通过此类创新，能够对

房地产互联网平台的发展提供更大的思

路。消费者后续对于互联网平台的关注程

度会加大，这对于消费方式的转变有积极

的作用。

对于网上购房,有法律人士提醒,传统中介

服务对于购房双方的责任、义务都有明确规

定,并能出具格式化合同文本,而电商卖房是一

种新鲜模式,双方如何立约、服务如何规范尚

存空白,消费者下单前一定要谨慎。 （李楠）

◎专家：对消费方式的转变有积极作用

广 告

驾驶卡车需要绝对的安全感，那

么安全感从何而来？江铃“老司机”

凯运蓝鲸来告诉你。

安全感是一种守护。凯运蓝鲸在

安全方面下足了功夫，车身采用宝钢

高强度板材结构，加固加强型底盘，防

撞抗冲击。自身满足 77 项安全性能

指标，全方位保证高强的抗形变和耐

久性，全系标配离合气助力、断气刹，

一路呵护驾驶员安全。

安全感是一种体贴。凯运蓝鲸

全新升级驾驶舱，加强整车人机工程

学设计，多向调节的座椅可以随时变

换为床，让司机得到更充分的休息，

有效减轻驾驶疲劳。驾驶舱采用全

包式隔热，有效隔绝来自底盘的噪音

以及热辐射，让驾驶环境更加优越。

安全感更是早点到家。凯运蓝鲸

采用了腾豹 JX4D30发动机，额定功率

152 马力。满载最高测速也可达到

120km/h，真正做到千里“江铃”一日还。

选择凯运蓝鲸，拥抱安全感。凯

运蓝鲸是你运输事业坚实的后盾。

（李清）

有份安全感，献给“卡车人”

今年“双 11”的新车促销、特价房源

算是很有诚意，排除能否抢到的可能性，

不难看出当下汽车市场的优惠逐渐趋向

新能源车型，房地产和互联网的结合也

是一个大趋势。

当下，新能源汽车市场占比依旧较

小，车型的选择也少，相比燃油车型优势

不大，厂家只能通过加大优惠让利刺激

消费者买单。而地产方面，相关房企联

手电商平台积极促销,一方面能够填补上

半年销售的亏空,另一方面也能够加快企

业的去库存。

业内人士认为，当网购成为潮流，互

联网渠道已成为争夺消费者的新战场。

但目前看来“双 11”参与车型仍然有限，

多冷门车型，让消费者选择面小，仍有不

少遗憾。这背后除了是平台做噱头引流

外，也反映出线下实体店依然是汽车这

类大宗商品消费的主战场。

同理，线上卖房搞大促虽然热闹，但

对于普通消费者来说，仍然需要亲自到

实地进行考察，与线下相比，线上购房消

费者未能获得更多的便利性，毕竟买房

对每个家庭来说都是大事，目前消费者

更习惯于传统的现场踩盘置业。

有房有车，安居乐业。理性看待

“双 11”活动，切勿盲目跟风，对于真正

热门车型、真正品质住宅，消费者往往

占不到多大的便宜，网购车房谨记量需

下定。 （杨芳）

理性看待“双11”量需下定不跟风
笔者观察

日前，日前，最新研究报告显示，

2020年中国汽车行业整体售后服务满

意度指数为 747 分，豪华车品牌 (774
分)的售后服务满意度领先于主流车

品牌(742分)32分。同时，自主品牌汽

车与其他品牌汽车的差距继续缩小。

全球消费者洞察与市场研究机构

J.D.Power(君迪)5 日发布的 2020 中国

汽车售后服务满意度研究(CSI)显示，

韩系品牌汽车的售后服务满意度(761
分)领先于其他车系，相比 2019 年上

升 5分。欧系品牌汽车和自主品牌汽

车 2020年进步幅度相对较大，而且自

主品牌进一步缩小了与其他品牌的

差距，距离排在其前一位的日系品牌

汽车由 2019年的 10分缩小至 2分。

此外，高售后服务满意度品牌的

再购率约为低满意度品牌的两倍：高

售后服务满意度品牌车主再购现有

车辆品牌的比例为 32%，约为低满意

度品牌(19%)的 1.7 倍。其中，德系品

牌车主的现有车辆品牌复购率(80%)
远高于其他车系。

据了解，迄今中国汽车售后服务

满意度研究(CSI)已经进入第 20 个年

头，汽车售后服务满意度得分采用

1000分制。 （来源：中新网）

行业资讯

2020年中国汽车业整体售后服务满意度提升

楼市关注


