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要实现这一全新的商业模式，最关键

的就是找到城市分中心的缔造者，占领城

市分中心核心商业区。以“我们造城”为

开发理念的世纪金源集团，布局城市新兴

发展中心，而作为商业配套的世纪金源购

物中心，实现各种商业业态共同发展，完

全满足“混业态”卖场渠道模式的要求。

世纪金源购物中心集合了百货、家居、超

市、家电、影院、餐饮、娱乐等业态，有了汽

车销售的加入，使周边居民获得更为便利

的消费体验，在一个卖场内，实现“一小

时，阅千车”；同时，也为汽车经销商带来

更多潜在消费群体。

去年6月昆明市场首先启动，就创下

了15天招商招满的纪录，其中奔驰、宝马、

奥迪、路虎、沃尔沃、大众、本田等国内外

几十个汽车主流品牌纷纷进驻。

陈洁给记者算了一笔账，在车巢汽车

城租400平米的展位，可以展示10~12款

车，基本满足了汽车商家展示、销售的需

求，一年的租金还不及4S店一个月的运营

成本，而周边强大的购买力，能迅速让入

驻的车商轻松收回成本。

目前，车巢第二站来到合肥的世纪金

源购物中心，招商工作即将全面启动。乐

观的陈洁构想未来的汽车销售渠道中，车

巢作为汽车专业市场、4S店之外的第三渠

道，将很好地补充汽车经销商网点建设，

为消费者带来更加便利的购车体验。

车巢挡不住的汽车渠道风暴

消费者在逛街、购物时，

可以顺便看车；看完选完车

后，可以去和家人朋友看看

电影、吃吃饭，做出买车决定

后，在同一市场内“一站式”

买车，一种被称为“混业态”

卖场的新型汽车销售渠道去

年在昆明出现，并逐渐在汽

车业内引起关注。经过一年

的运作，这个市场平均每天

销售 60 辆新车，周末的人流

可以达到数万人次。

作为和汽车 4S 店、汽车

专业市场并行的第三种汽车

销售渠道模式，“混业态”汽

车卖场在昆明的尝试取得了

成功，车巢投资于 2010 年 10

月向该项目第一轮融资5000

万元，用于该项目在全国其

他城市的拓展和复制，目前，

在合肥滨湖新区，安徽车巢

汽车城很快将要进入招商阶

段。

作为车巢汽车城的创始人，王朗10年

来一直和汽车、地产打交道，这十年王朗

一直在揣摩，怎样更深入地介入汽车产业

链中。多年的思考，却是朋友不经意的一

句话让王朗茅塞顿开。

2005年王朗的一个朋友找自己咨询

买车的事情，一起吃饭的时候这位朋友抱

怨为了买到自己喜爱的品牌和车型，用了

半个多月的时间跑了几个4S店，比来比

去还是拿不定主意。“如果在家附近的商

场里卖不同的汽车，就不用分别跑那么多

地方一家一家地看车了。”

朋友的这句感触却开启了王朗一段

新的创业经历，一个全新的商业模式在他

的脑海中形成。此后两年的时间，王朗花

费了大量的时间研究和考察市场，来验证

这个新的商业模式的合理性。

“我们调查了很多消费者，消费者购

车的决策过程中，总是先圈定几个品牌，

再从中对比，但具体的参数消费者并没有

太大概念，同场直观对比就很重要。而

且，消费者越来越重视购车的便利性和体

验。”安徽车巢汽车销售有限公司副总经

理陈洁表示。

另一方面，随着汽车行业的发展，汽

车厂家经销商深挖渠道、扩充网点的需求

越来越来迫切，而如果全部以4S店来布

网点投入大、风险高，不太现实。

陈洁分析，“如果在城市新兴商业中

心融入汽车消费，既满足人们购车便利的

需求，也适合汽车经销商低成本扩网布点

的战略部署，从某种程度上，车巢汽车城

就是集群式的城市展厅，而且，租金并不

昂贵。”

一句话带出来的商业模式

多种商业捆绑的
混业态渠道模式


