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北京商报 2015.3.31
时代汽车周刊

上门保养价格优势明显
目前， 汽车上门保养主要分为两种，

一种是像博湃e、e保养这样有自己技师的
模式，另外一种就是如养车之家这样提供
信息的模式。无论是哪种模式，价格低一
直是上门保养的优势所在。 北京商报记
者在采访中发现，与传统4S店相比，汽车
上门保养的价格普遍要低300-500元。如
果客户自己提供机油，则只收取一定的人
工费。

不过，相比4S店的价格统一，汽车上
门保养的价格可谓参差不齐，目前上门保
养的价格存在的差距非常明显，工时费之
间也存在着差异。 以博湃e和e保养为例，
博湃e的官网小保养的工时费为75元，而e
保养的工时费为150元， 虽然两者都通过
京东或其他团购网站提供了1元体验价，
但一旦取消了优惠，各家的工时费依然存
在巨大差异。

业内专家认为，同一维修活动，在不同
汽车品牌的不同汽车型号上的难易度本身
就不同， 特定的汽车型号的特定维修活动
才有可比性，跨品牌、跨车型难以比较。

与4S店相比， 上门保养服务的工时
费依然具有一定的诱惑力，以奔驰为例，
奔驰的维修指导价为580元/时， 这意味
着同样做一个小保养， 除了使用的物料
价格差别外， 上门保养的工时费节省了
最少400元。

业内人士分析认为，由于上门维修不
受门店成本的压制，也没有汽车库存占用
成本的压力，成本架构的改变使得此类现
象会减少很多。正因如此，上门服务与传
统到店保养的模式相比，服务半径的扩大
使得修车不受范围的限制，车主维修时间
相对自由，价格优势凸显。

尽管汽车上门保养服务已经得到了
部分消费者的认可，但人力成本、用户体
验、 如何盈利这些问题都还没有解决方
案。一位汽车后市场投资人坦言：“上门保
养行业的利润其实非常之薄，几乎没有差
价可以赚取，仅仅靠收取的人工费根本没
办法支撑正常的发展。在规模没有起来之
前，基本上都要赔钱。每一单保养都需要
两个人上门服务， 在前期推广时除了1元
工时费外， 甚至还出现了免工时费的现
象，谈何盈利。”上述投资人称。

此前，博湃养车官方宣布月订单已经
突破1万单，但是在市场繁荣的背后，博湃

养车频繁的推广优惠、60部服务车日平均
5单的业绩，也让人为其捏了一把汗。

落地体验亟待标准化
虽然上门保养服务有价格优势，并具

有一定的便利性，但北京商报记者在采访
中发现，整个服务流程以及实际操作在不
定的场所由技师完成，服务质量及标准化
仍是其存在的短板。事实上，只要查阅各
大上门保养的网站不难发现，上门保养服
务几乎每一单都提供了免费的检测服务，
但在实际操作体验中却很难实现。

毛先生在一次上门保养体验中也提
出了免费检测的问题，由于他持有一张免
费上门保养的优惠券，在换完机油、机滤
后，服务人员并未做进一步的检测。“除了
统一的服装和一些简单的专业设备外，上
门保养服务和去汽配城的保养几乎没什
么区别。另外，虽然承诺了45分钟做完保
养，但前提是需要预约，这种体验与4S店
没有什么差别。”毛先生说。

北京商报记者调查发现，目前上门保
养服务商，他们的主要客户是车龄在三年
以上，已经过了质保期的客户（三包以外
的客户）。也就是说，该部分服务商的主流
用户还是一些车龄较长，对价格相对比较
敏感的客户。 而随着客户订单的增长，多
家提供上门保养的服务商同样需要预约
服务。

据了解，目前传统4S店也提供了预约
打折、免费检测等服务内容，部分4S店还
提供了上门取车保养的服务。汽车市场专
家苏晖认为，从目前来看，各上门保养依
然停留在模仿4S店流程的阶段，服务同质
化严重。“可以说，与传统4S店‘高大上’的
环境相比，随意性的上门保养很难创造很
好的客户体验， 而缺失的标准流程监管，
更让部分消费者会选择回到传统4S店中
进行保养。”苏晖说。

一位4S店的售后服务负责人告诉北

京商报记者，目前在小保养方面其实4S店
的价格并不是很高，由于价格透明，消费
者货比三家，小保养其实利润并不高。

实际上，目前上门保养面临的另一大
风险则是环境的问题，“如果是大风天、雨
雪天气， 保养只能在地库或者室内进行，
而由于天气的不可控，这也让上门保养服
务成为空谈，客户的体验也或落个差评”。
一位4S店售后负责人称。

由于要面对全品牌车型进行服务，这
对上门保养公司团队的专业性提出了更
高的要求。据了解，不仅技师招聘有一定
的门槛，在后期培训和考核上更要有独特
的方法和严苛的标准。传统4S店的技师专
业性强，面对疑难杂症能及时发现，这也
是上门保养技师无法比拟的。

线上线下合力发展
实际上，虽然目前上门保养服务尚未

触动传统4S店的利益，但这类服务已经引
起了厂家的重视。3月21日，北京汽车联合
签约“博湃养车”一同推出 “北京汽车绅
士尊享服务”，使北京汽车的用户能深刻
体验到快捷、优质、随时随地 、免费上门
的保养服务。此次“博湃养车 ”与北京汽
车的合作， 不仅是上门保养公司与汽车
厂商的首次合作， 更体现了汽车生产服
务厂商对“博湃养车”品牌和服务品质的
认可与肯定。

在颜景辉看来，上门保养是一个轻入
门、重服务的行业。在验证了这个模式可
行的前提下， 未来汽车厂商也会参与其
中。另外，由于扩张城市有限，与厂商的合
作还有助于借助4S店的渠道进行扩张，这
样更有利于熟悉当地情况，快速复制已经
验证过的流程和模式。

随着互联网思维的深入和消费观念
的成熟，汽车保养服务更加追求高效和性
价比。据了解，汽车上门保养企业为了全
面降低保养费用，不仅与各大零部件厂商

进行深度合作以降低采购成本，同时与汽
车厂商展开合作也势在必行。厂家通过与
互联网保养服务的合作，削减经销商及实
体店运营成本，让整体成本得到了有效的
控制。

颜景辉认为，汽车保养互联网思维的
崛起与上门保养服务的“搅局”，打破了传
统行业的格局。值得关注的是，2014年底，
交通运输部等十部门联合印发《关于促进
汽车维修业转型升级 提升服务质量的指
导意见》， 要求从2015年起所有上市新车
必须公开维修技术资料，允许授权配件经
销企业向终端用户转售原厂配件。在汽车
后市场的发展与完善中，汽车上门保养平
台所提供的增值服务以及标准化，会为市
场带来更大的想象空间，未来4S店也将面
临新的转型。
北京商报记者 蓝朝晖/文并摄 韩玮/制表

受制硬件环境 服务趋于同质化

汽车保养“上门”概念遇规模化考验
随着网上预约汽车上门保养服务的

兴起，汽车保养迎来了O2O创业热潮。北
京商报记者近日调查发现， 目前提供上
门保养服务的网站不下10家， 尽管上门
保养突出了价格优势以及便利性， 但环
境体验差、 用户的不信任和极薄的利润
都是困扰该项服务的问题，且“上门”的
概念，也不足以吸引消费者。

亚运村汽车交易市场副总经理颜景
辉认为，“互联网模式的渗入， 让汽车后
市场增加了搅局者， 但这种电商落地的
模式依然存在着非专业、 服务同质化的
问题，如何提高客户的信任度，让消费者
得到更好的体验是目前上门保养亟待解
决的问题”。

数据来源：官方提供整理

覆盖城市

7个

3个

5个

品牌名称

卡拉丁

博湃e

e养车

技师数量

150人

200人

200人

服务车数量

100辆

100辆

100辆

日订单量

500个

300个

500个

服务费

150元

75元
150元

上门保养品牌情况对比

随着城市节奏的加快，对很多
人来讲， 时间的宝贵越发凸显，传
统的4S店保养相对来说比较占用
时间 ，因此 ，汽车上门保养服务应
运而生 。 相对传统的到店保养服
务，上门保养服务对于车主而言更
加省时、便捷，而且更省钱。车主可
通过网站 、微信 、电话等方式进行
预约上门服务商，确定时间、车型、
配件等信息。

上门保养的内容基本上与传统
到店方式相同， 但由于工具携带受
限， 服务针对的车辆一般以小保养
为主，内容主要包括：机油更换、机
油滤芯、空气滤芯、汽油滤芯更换以
及全车检测。

预约方式一般是通过网站、客
服电话、114等， 随着移动互联网的
兴起，更多的服务商提供了微信、手
机客户端等方式，使得车主更加方便
地可以预约。目前国内人气比较高的
上门保养服务品牌主要有：车e养、车
自主、8S店、易捷卡、卡拉丁等。

汽车上门保养
提供的服务
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