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地铁快速发展对城市汽车出行及汽车行业的影响研究

摘要：随着我国城市轨道交通网络的不断扩张，地铁逐渐改变了居民日常生活出行的方式，并对城市的机动车出行结构以及汽车产业市场进行了重新塑造。本文立足城市居民出行调研的微观一手数据，从私家车保有量、日常用车频次、出行空间分布这三个方面来分析地铁网络化运营给出行行为带来的影响，再联系汽车销售门店分布、新车细分品类销量、二手车流转、汽车后市场一线经营的数据，分析地铁扩张给汽车行业带来的结构性影响，同时考虑经营现实的制约因素，给出汽车厂商和汽车经销商在公共交通发展中的转型方案。地铁只影响到中心城区的通勤车出行，郊区自驾的需求仍然比较稳定，汽车行业应该由原来的单向卖车向全链条的出行服务转变。
3.1优化产品结构，压缩入门代步车型产能，深耕多功能家用车型
车企应该根据出行结构分化的发展趋势来重新调整自己的研发和排产计划，逐步减少对低端燃油小车的主通勤代步低端产能，把研发重点转向多功能家用车型上。地铁只是代替工作日短途通勤的出行工具，家庭长途自驾、节假日出游的用车需求一直存在，大空间SUV、多座MPV这些具有长途出行属性的车型受到轨道分流的影响不大，市场的需求也是稳定的。车企应根据地铁片区家庭工作日少开、周末长途出行的用车特征对车辆进行配置调整，增加车辆的续航、底盘舒适度以及储物空间等长途出行的属性，削弱车辆短途通勤代步的功能定位。在产品布局上不能按照全区域统一的方式进行设计，需要将主城区轨道覆盖区域与近郊无轨道片区进行区分，构建分层的产品矩阵来避免由于通勤需求下降而造成的销量下滑[4]。
3.2重构线下销售渠道，打造地铁枢纽体验店与城郊交付中心组合模式
汽车经销商要冲破单一的城郊4S店网络，创建起“主城区地铁体验店、郊区交付维保中心”的双线经营格局，缩减获得新客户的费用，契合消费者的出行习性。在地铁直达的商圈中心区域设置小型体验展厅，主要进行新车展示、试驾预约、购车洽谈工作，不需要配套大型维修车间，租金投入较少，公共交通客流可以转化成到店客户，很好地解决了城郊门店客流少的问题。车辆的交付、基本保养、钣金喷漆等重资产业务全部集中到城市外围的交付中心，利用郊区土地、人力成本低的特点，把售前获客环节放在地铁枢纽处，把售后重资产环节放在城郊处。渠道拆分之后，公共交通带来的客流红利可以被充分地利用起来，门店的运营成本也能得到有效的控制。在地铁站点附近开设小型二手车寄卖点，承接地铁片区大量闲置的二手车，打通新车销售和二手车置换的交易链条，形成完整的线下交易闭环。









