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    中国汽车工业协会12日发布数据，2014年我国汽车产销量双双突破2300万辆，连续第六

年位居全球第一。 

     

    新能源汽车表现抢眼。统计显示，2014年新能源汽车生产7．85万辆，销售7．48万辆，

比上一年分别增长3．5倍和3．2倍。 

    中国汽车工业协会和国家统计局景气中心共同跟踪监测的汽车行业景气指数显示，2014

年四季度汽车行业景气指数为100．1，较上季度略降0．2点，表明汽车行业运行状况较为平

淡，而总体来看，汽车行业增长已经呈现放缓趋势。 

    统计显示，2014年我国汽车产销2372．29万辆和2349．19万辆， 同比增长7．26％和

6．86％；其中，乘用车产销1991．98万辆和1970．06万辆，同比增长10．15％和9．89％；

商用车产销380．31万辆和379．13万辆，同比下降5．69％和6．53％。 
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    产品的成败最终决定于消费者是否接受，因此产品测试对企业来说有重

要意义，也就成为市场研究中重要的一个课题。对于汽车企业而言，实车测

试是在新车型上市前必须要进行的一个测试环节。 

    实车测试主要分成两种形式： 

• 传统调研-车辆移动 · 多地执行 

• FLY-IN 调研-人员移动 · 一地执行 

    与传统的调研方式相比， FLY-IN 调研方式具有以下优势与挑战： 
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       除核心的实车测试环节外，与传统调研相比，FLY-IN 调研还有大量的

组织和接待工作，因此对于执行方的管控和协调能力有较高要求： 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

    受到项目费用高、组织规模不宜过大等因素影响，FIY-IN调研对于样本

选择具有更高标准。通常选择行业或细分市场中的典型用户、大客户或高端

用户，其观点能够代表其所处市场的需求，同时通过该活动，能够让用户真

切体验到企业的实力与服务，实现好的口碑传播效果。 

FLY-IN调研主要环节 
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      传统调研方式尽管在执行中省去了大量的组织和接待工作，同时在降低

样本邀约难度和项目成本方面具有一定优势，但由于车辆需要在不同城市间

移动，同样需要面临车辆运输过程中车辆损坏或新车信息泄露，整体执行时

间相对较长等问题。 

 

    因此，对于实车测试到底应该选择哪种方式进行，需要企业和调研公司

综合调研目的、调研样本、项目预算、项目周期、执行难度等多方面因素而

最终确定，以达到最终期望的调研结果。 

• 更多信息，请联系： 

        赵秋娜       汽车研究事业部   

             Tel: (86 10) 67160521    Fax: (86 10) 67120669     E-mail: zhaoqiuna@pamri.com    
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    2014年汽车行业什么最火？上门保养毋庸置疑凭借市场的高度认

可成为年度汽车行业最热关键词。自2013年以来，汽车上门保养企业

以史无前例的速度冲击着市场， 仅2014年8月一个月，市场上就陆续

出现了8家汽车上门保养企业，其中博湃养车、E保养、摩卡汽车都是

获得千万级风投的上门保养汽车企业。市场刚起步，就进入激烈竞争

期，每家企业都在各显神通。 

敬请登陆环亚网站 http:www.pamri.com 浏览更多详细信息 

    根据中汽协预测的数据显示,到2020年国内汽车保有量将达两亿

辆,在亿级的汽车保有量背后是一个千亿的汽车后市场。 

    在整个后市场的细分市场中,像洗车O2O、保养O2O、二手车O2O已

成为国内众多互联网创业者切入后市场的选择。随着资本市场对汽车

后市场项目的关注,越来越多的人们开始关注这个略显陌生的行业。 

注：O2O即Online To Offline（在线离线/线上到线下），是指将线下的商务机会与

互联网结合，让互联网成为线下交易的前台，这个概念最早来源于美国。O2O的

概念非常广泛，既可涉及到线上，又可涉及到线下，就可通称为O2O。  
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    大部分用户对于O2O模式可能还很陌生，连O2O是什么都不清楚，

因为听起来是个很复杂的事情。 但是,如果结合汽车行业,把它翻译

成“你能在网上抢购更便宜的车”;翻译成“你可以坐在家里打一个

电话就能有人上门把你的车洗干净，然后你微信支付就好,根本不用

开车去外面等着人家洗完再擦干”;甚至翻译成“你按一下手机的键

盘,就能把车停在家或者公司停车场完成半年保养的麻烦事, 把机油

换了,该清洁的清洁了”,那么你就会瞬间对O2O这个词充满感情。即

使你是一个在新事物上往往无动于衷的“白痴”。  

与4S店的对抗与并存，合作也是一种生存的方式。 

     养车O2O,看起来很美好，但实际上面临很多挑战。首当其冲的

便是和传统而强大的汽车4S店之间的竞争。鉴于目前的市场环境,谈

颠覆还为时过早。但从汽车O2O诞生的第一天起, 它便注定要和4S店

进行一场PK。 

     据卡拉丁总经理贾纪平介绍,通常4S店都有客单价要求,所以与

导流平台合作引流到店后,诱导消费非常严重。目前国内汽车后市场

诱导消费的过度维修比较严重,导致车辆寿命减短, 很难出现国外的

“老爷车”。 
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     看到4S店这些固有的弊病后,府上养车的CEO章正超则更多考虑

的是与4S店的合作。“相对于其他几家上门保养服务,府上养车的优

势在于它背后依然有上海地区超过200家4S店做支持。” 他认为,后

市场O2O不能做得太轻, 这也意味着作为一家互联网公司在技术上无

法做到一家汽修厂的高度。上门保养受限于工具和场地等因素,对于

汽车大修依然无能为力,对于这一点, 章正超的做法是将这些业务导

流给4S店。依托4S店技术和场地工具上的优势,可以给用户提供较高

难度的维修服务。 

     章在谈到这几年的发展时,坦诚地表示,如果用户的线下服务体

验无法得到充分满足,平台口碑将下降;如果服务体验太好,用户的粘

性势必由平台转向商家。 而府上养车的推出一定程度上解决了这一

问题。 
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    目前卡拉丁在北京已与2家汽修学校进行合作;另一方面在全国

范围内招汽修学校刚毕业的学生进行培养。卡拉丁技师的收入由基

本工资、社保和提成构成。在卡拉丁向客户收取的150元服务费中,

大部分会作为提成分给技师。 卡拉丁董事长季成曾公开表示:“卡

拉丁的目标是让做蓝领的技师获得白领的收入。” 

未来期望碰撞传统养车市场 

     按照贾纪平的想法,O2O模式正是他颠覆传统养车市场的重要利

器。“新的商业模式颠覆传统的汽车后市场领域,  必须要重新审视

市场。”贾纪平认为养车服务的痛点并非是价格不透明,而是养车服

务的不透明。而目前的汽车O2O电商,如天猫、京东都是售货,没有自

己的线下服务。卡拉丁线上下单, 线下上门服务的O2O模式在养车市

场中进行创业,并通过网格化管理进行效率的提升, 以一辆车为一个

服务单元。卡拉丁在服务标准打造上,确保技师能在45分钟内完成保

养,全程不超过一小时。工具箱标准化, 所有的工具可以放到不同车

型的车后。随着卡拉丁的用户量增加,卡拉丁可以随时扩张, 与线下

维修厂相比,上门服务可以无限制扩张,且风险较低。 
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    在这样变革的时代,无论是传统市场抑或是新兴的O2O企业,相信

汽车后市场烧钱大战或许很快会到来。 我们也期待着这个行业会在

这样激烈的竞争中,变得更加规范与透明。 

• 更多信息，请联系： 

•          王文利       专项研究事业部   

•              Tel: (86 10) 67160390    Fax: (86 10) 67120669     E-mail: wangwenli@pamri.com    

     相比于贾纪平,白雪的诉求则相对简单,“我们只想踏踏实实做

好自己,为用户带来真正的价值。车极客会为每一个车辆建立档案并

补充更新车辆保养信息。 这样的数据库一方面为上门工作的师傅提

供后台历史保养数据的参照,另一方面也为车极客后期接入汽车保险、

二手车等提供信息储备。”同时,车极客团队的维修师傅均由专人面

试、培训,在服务技巧、沟通方式等形象工程上下功夫。涉及到小保

养所要求的技术门槛实话不那么高深,  但在体验上做好就能让用户

记住。 


