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走进日系4S店，想试驾却被告知“没车”；踏入国产新能源展厅，销售热情相迎：“先

生，要不要试驾一下？”这背后是两种汽车商业模式的天壤之别。

“不好意思，这款车目前没有试驾车。”在日系车4S店里，这句话如同标准答复。而就

在一街之隔的新能源车展厅，销售顾问会主动邀请你体验最新车型，甚至承诺“我们可以上

门提供试驾服务”。

同一座城市，同一个消费者，为何会遭遇如此悬殊的待遇？一位网友分享的经历更为极

端：“我和我老公去看车，销售听说我们不贷款要全款购买，马上变脸。”更有人吐

槽：“试驾本田冠道直接被告知没油，丰田直接说不能试驾，没有试驾车。”

这绝不是个别销售人员的态度问题，而是深层次的商业模式差异带来的必然结果。



01 销售模式决定服务态度

传统日系品牌采用的都是经销商4S店模式，每家店都是独立运营的实体。对于这些经销

商来说，每一辆试驾车都是一笔不小的成本支出——厂家虽然会提供一定折扣，但车辆依然

需要真金白银购买，还意味着资金占用。

这种模式下，4S店的每一笔支出都要精打细算。如果预判某款车即使提供试驾也难以促

进销售，店方就可能减少甚至不提供试驾，以控制运营成本。

更极端的情况下，一些经销商会将首批到店的试驾车直接当商品车卖掉，以快速回笼资

金。业内甚至存在“几个店共用一辆试驾车，你用两天我用两天”的情况。

反观国产新能源品牌，多采用直营模式。试驾车由公司统一配置，不计入单店成本。销

售顾问拿的是固定薪资加邀客奖励，主动邀请试驾成了他们的核心工作之一。

这才是问题的核心——不同的利益驱动机制，决定了不同的服务态度。

02 产品卖点决定体验方式



日系品牌的核心卖点一直是机械素质、舒适性和可靠性。这些特质在短途试驾中有时不

如智能科技的冲击感来得直接。试驾半小时，你可能很难体会出“十年如一日”的可靠性优

势。

但新能源品牌完全不同，它们的卖点是“智能座舱、语音助手和辅助驾驶”。这些功能

只有亲身体验才能感知其价值。销售顾问的核心任务就是让消费者深度体验这些“软实力”。

想一想，当你亲自对着车机系统说“打开空调”，当你体验自动泊车功能，当你感受加

速时的推背感——这些体验带来的冲击力，远比销售人员的口头介绍更有说服力。

新能源品牌深谙此道：一次精彩的试驾体验，可能比千万广告更有效。

03 市场处境决定营销策略

国产新能源品牌作为市场新势力，正处于开疆拓土的阶段。它们亟需打破消费者对传统

燃油车的依赖和固有认知，因此将极致用户体验作为核心武器。

无论是极狐T1强调的“厚道又惊喜”，还是极氪001追求的“百万级内饰”质感，都需

要消费者坐进去、开起来才能被真切感受到。它们的目标很明确：通过一次试驾，颠覆你的

认知。

相比之下，部分日系品牌面临的是守成压力。面对销量下滑，如果经销商预判试驾了也

难成交，就可能减少试驾以控制成本。

市场调查显示，消费者对试驾环节的满意度因品牌系别而异，其中日系车主的满意度相

对较低。当其他品牌都在提升试驾体验时，日系车的这种保守策略无疑会损害品牌形象。

04 消费者应如何应对

面对日系车可能存在的试驾难问题，消费者可以采取一些实用策略。

提前预约是关键。心仪某款车，务必提前打电话确认是否有试驾车、具体是哪个配置。

特别是一些车型繁多的品牌，这能避免白跑一趟。

如果目标车型确实没有试驾车，可以尝试“曲线救国”。体验一下同品牌、同平台或使

用相似动力总成的其他车型，至少能感受其基本素质。比如，虽然可能无法试驾到顶配版本，

但体验一下入门版本，依然能感受其座椅舒适性、隔音和底盘滤震的基本特点。

大型车展是绝佳机会。很多品牌会提供集中的试驾活动，这是体验不同车型的难得时机。

最重要的是，将“无试驾”视为风险信号。如果一款车你非常感兴趣，但经销商却无法

提供试驾，这本身就是一个需要警惕的信号。在预算不低的情况下，尽量不要在没体验过的

情况下“盲订”一辆车。

05 行业趋势与未来展望

这场试驾差异背后，是汽车行业正在经历的深刻变革。今年1-5月，中国品牌乘用车销



量占有率已攀升至68.8%，较去年同期提升7.5个百分点。国产新能源汽车的渗透率也在持续

攀升。

与此同时，一项调查显示，有近35%的消费者认为试乘试驾是购车前必不可少的环节，

必须试驾后才会购买。这意味着，忽视试驾体验的品牌可能会逐渐被市场淘汰。

更具启示意义的是，消费者对试乘试驾环节的重视程度正在普遍提升。绝大多数消费者

在购车时，都希望能够享受到试乘试驾服务。这种需求变化，正推动整个行业更加重视用户

体验。

走进商场，国产新能源车的展厅总是人流如织。销售顾问热情地介绍着各项功能，邀请

你坐进驾驶舱体验。而在城市边缘的传统4S店，看车的人寥寥无几，连试驾车都成了“稀有

物种”。

这种反差不仅反映了销售模式的差异，更揭示了汽车行业权力的转移——从厂商主导转

向用户主导。

一位新能源品牌销售坦言：“我们不怕你来试驾，就怕你不来。”这种底气背后，是对

产品力的自信，也是对用户体验的重视。

或许，日系车并非不爱提供试驾，而是尚未找到与新市场竞争的方式。但在消费者用脚

投票的今天，拒绝让消费者体验产品，无异于将市场拱手相让。

下次当你走进一家连试驾都不愿提供的4S店时，不妨转身离开。毕竟，在如今的市场环

境下，我们完全有权利选择那些更尊重消费者的品牌。
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