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沪上汽车经销商2015年迷茫中启航
市场销量没起色 新年政策无方向

! ! 每到新年，几乎所有的人都会
说“新年新气象”之类的话语，语气
中充满了希望与正能量。
但经过对沪上多家经销商的走

访发现，新年的开始，对他们而言，
并不意味着一切可以重新开始。
相反，整个市场依旧没有起色，经
销商们肩上依旧压着销售重担，仓
库的库存车依旧存在，资金链依旧
似断非断。
而与往年不同的是，由于主机

厂的 !"#$年商务政策尚未出台，或
者经销商的联合诉求没有得到反
馈，再加上今年国家各项新政策已
经渐行渐近，如《汽车销售管理办
法》、上海发布的《关于在中国 %上
海& 自由贸易试验区开展平行进口
汽车试点的通知》等等，在没有惯例
可依循的 !"'$年，到底该如何卖
车，大家都是一头雾水，“看不清方
向在哪里”。

!市场没起色"

问及新年第一个月的销量，经
销商们大都表示没什么亮点，“车价
稍微有所回升，销量和去年 '!月份
持平，但比去年同期差很多，表现很
一般很一般。”同时他们也纳闷，“油
价都十二连降了，用车成本降了不

少，来买车的人怎么会更少了？”往
年揣着年终奖或者预支年终奖来买
车的人比比皆是，今年 '月份“几乎
没有遇到过”。

市场没有起色，浇凉了不少一
线销售员的热情，“老板脸色也不
好看，新年一开始总不可能就开始
大亏吧。”

!没有方向"

某进口车商表示，“这个月的销
售与上个月基本持平，销量在 ()台
左右。车价优惠有所回收，但幅度很
小，(千、$千的回收而已。和去年不
好比，去年一月份价格就完全回收
了，基本没让利。”

但他随后表示，' 月份有多少
做多少，没有强求低价买车求销量。
一方面，此前，经销商对厂家有过联
合请求，要求厂家对 !"'(年的亏损
进行补贴，但对方借故延期，“给个
说法”没有时间表，连同今年的商务
政策也难产了。另一方面，到目前为
止，市场没有大的起色，很多消费者
都是来店里看车，然后等平行进口
汽车政策的细则出来后，直接去自
贸区买车，“消费者都觉得进口成交
价都会降 !"*，既然有那么大的便
宜，还不如再等等”，但这个政策到

底会如何，车源供应到底是怎样的
分配，厂家到现在也没给经销商具
体说明，“连基本的应对术语都没有
传达”。
“厂家反应怎么这么慢，我们不

知道；这车该怎么卖，我们也不知
道，大家都很迷茫。”

!先反抗再说"

“集团老板不是很看好 !"'$年
的销量增长，已经默许集团内的单
店反抗厂家销售目标了。”
有经销商表示，虽然年度销售

目标尚未公布，但从厂家分派的单
月销售任务来看，今年销售目标比
去年还高 !"*。“我们销售员看得
直摇头，任务根本没办法完成。”在
扭亏为盈这一最低目标下，不少集
团销售公司已经自行下调销售目
标，单方面忽略厂家任务，有的豪华
品牌最高调低 ("*，“我们开始追
求质的提升，不会一味地以降价方
式抢客户资源。今年可能会少提车，
降低库存，减少资金占有率。”
也有经销商坚定的表示，“我们

有自己销售节拍，不会跟着厂家走。
集团有些单店，打算不跟厂家签年
终返利合同，不再刻意追求销量的
完成，而是尽量降低库存，盘活资

金，争取每个月都不亏钱。价格是个
杠杆，也许别的店让利多抢走了客
源，但以后的事情以后再说吧。”
其他方面，经销商也开始精打

细算，“以后主机厂要求协办的市场
活动，我们可能会进行严格的财务
审核和效果预估，花钱多见效少的
活动，尽可能不去参加，钱会花在给
店里带来直接效益的活动上。”

!怎样卖出爆款"

诚然，' 月上旬各车型接连上
市，为整个市场带来了不少亮色。
很快，就有经销商泼冷水：“这

像不像在打鸡血？”他分析说，炙手
可热的某款新车，采取低价入市策
略，宣传效果的确不错，让很多人看
到了品牌的“大格局”，也看到了厂
家的有钱和任性。但是，从价格公布
到现在，新车的订单表现“很一般”，
因为很多消费者发现，要凑齐那些
本该就有的配置，价格起码要提升
+万。而厂家提出的销售任务“很艰
巨”，“看看心动却难有行动的车型，
在这个市场屡见不鲜，消费者早就
学会了见招拆招，这车接下来该怎
么卖？”
此外，有些品牌的销售员对厂

家的销售要求表示很难理解，“今年

还要再继续客户满意度，另外开始
要求客户购买新车后，尽量上沪牌，
可是沪牌那么贵，我们也没办法要
求客户那么细致吧。”
与此同时，有厂家要求经销商

尽可能多的参与网络销售。当然，这
个网络销售不是简单的上淘宝、上
天猫，而是在主机厂的购车平台上
与客户交流，答疑解惑，让他们对所
关注车型和品牌有更深一步的了
解，然后在网上缴纳购车订金，随后
到 (,店谈最终交易价格，实现交
易。“万一其他店直接低价竞争，我
该怎么办？”

!迷茫中的又一年"

一直被号称是市场新起点的二
手车交易，在从业人员眼里，属于被
遗忘的角落，“店面再大，车子再多，
也只是冷清”。上海市场品牌二手车
交易量一直都不大活跃，厂家除了
口号喊得大、前景描绘得很美，其它
也就没什么实际措施了，既没有市
场活动，也没有广告宣传。被视为风
向标的宝马、奔驰、奥迪都是这样，
其他合资品牌更是如此。“厂家不重
视，所有的市场活动和营销策略都
靠我们自己摸索，很难，很迷茫。”

姚琼


