
新民网!!!!"#$%&'%"(%)))*+小时读者热线 ,-..//)!!!!01&2'3!!"#$4!#567(8&7(%!! 责任编辑 张 云 视觉设计 贺 信

!"%&年 %'月 %'日 星期三
本报活动专版部主编 总第 ()&期

9:68; B!
!"#$

! ! ! !“金九银十”，曾被喻为汽车销售
的旺季。从 !月底至 "月份，各地车商
做足文章，车展大热，此起彼伏，除北
京外，武汉、深圳、南京、成都、海南、大
连和南昌等城市先后举办区域车展。
有的品牌车型，如奥迪等收获的订单
颇丰；但较多品牌车型，迎来的是瑟瑟
秋凉，即便大打优惠促销战术，#$店依
然门庭冷落车马稀。市场冷热不均，且
冷的氛围远高于热的态势。

一家国际知名咨询公司日前对全
国 %&'多家汽车经销商的最新调查表
明，目前中国汽车市场“分销网络处于
很不健康的状态”，整个行业平均有
#"(出现亏钱。情况最糟糕的还是自主
品牌，有 )!(的经销商经营亏损，*'个
经销店中只有 *+)个经销店是赚钱的；
目前面临挑战的不仅仅是销量下降，更
严重的问题是如何留住第二次购车的
买主，因为越是买过自主品牌车的人，
下次再买自主品牌车的可能性越是低。

调查还显示，美系品牌汽车方面，
完成销售任务还可以，但盈利远不如
以前，情况也不尽人意，基本上跟自主
品牌差不多。日系品牌汽车盈利状况，
与美系差不了多少。市场销售和盈利
表现最好的，是欧系品牌汽车，赚钱的
比韩系品牌高出一倍。处于中间状态
的是韩系品牌汽车。

日系品牌汽车曾占据外资品牌市
场份额的第一把交椅，如今它们销量
下滑，同一系列天灾人祸有关，丰田汽
车公司副社长新美笃志在 "月初的“全球汽车
论坛”上坦言，他们所处的环境非常严峻。
“‘金九银十’对自主品牌未必有所帮助”，

中汽协会秘书长董扬在“金九”到来之初就这样
担心，这位秘书长还说：今年前 !个月，自主品
牌状况不好，"、*'月份，我看不出有什么因素，
能让自主品牌扭转这种状况。 川页

! ! ! !转眼已进入 ,'*,年的第四
季度，又到了各厂商冲刺年终目
标，争夺“江湖”地位的关键时
段。由于“金九银十”与年底消费
热潮都分布在最后一个季度，这
一季度是中国消费市场上传统
的旺季。汽车消费作为国内除房
产消费外最大宗的消费行为，在
这一时期也将迎来传统的销售
高峰。因此，今年四季度车市竞
争必将更趋白热化，车市促销力
度预计也将更甚于往年。
在厂家的大力支持下，第四

季度车市促销战已经打响。不少
市场人士预测，虽然缺少国家政
策支持，但在四季度这个完成全
年销量的关键时期，任何厂家和
经销商都不会轻易放过。无论车
市形势如何，四季度都会尽力多
推活动，刺激销量提升。

今年“十一黄金周”，笔者
走访车市看到，经销商促销力
度之大，已经达到了空前的标
准，不少售价 *'万元左右的车
型，综合优惠幅度已突破 ,万
元，几乎是 !折左右销售。“以
我们经销商自身的力量，根本
不可能降到这个程度，赔也赔
死了。”一位品牌汽车 #$店的
负责人告诉笔者，其实早在进
入三季度后，厂家的支持力度
就开始逐渐增大。

厂家对经销商促销的支持
最明显的表现是在置换补贴上，

为了吸引更多以旧换新的客户，
不少厂家陆续提高了对置换客
户的补贴额度，以推动消费者加
快淘汰手中的老旧机动车。据一
家汽车经销商介绍，为了吸引置
换客户购车，沃尔沃推出了高额
的置换补贴，金额达到了国家允
许的最大幅度，不但赠送 *''''

元竞牌费，置换补贴也达到 ,万

元。广汽丰田 ,'*,款汉兰达也
推出了置换购车可享“企业-政
府-店内”三重补贴，现金补贴
最高可超万元。东风雪铁龙针对
.)推出了旧车评估增值万元补
贴，同时本月购车客户还可免费
获得一年全车保险。奇瑞针对瑞
麒 /)的置换用户，更是提供了
% 年以内旧机动车原价保值的

政策。这与过去最高 *万元的补
贴相比，幅度提升不小。
此外，推出购车赠油卡的品

牌也越来越多。据经销商称，但
凡见到购车赠油卡的活动，均是
有厂家在背后支持。“对于我们
经销商来说，送油卡还是送钱都
是一样的，与其拿钱买了油卡送
客户，不如直接降价看着更实
惠。”一位经销商告诉者，经销商
赠送和厂家补贴其实很好分别，
经销商送的多是自身的附加服
务，厂家支持的则是实实在在的
东西。
与此同时，汽车厂家为了完

成年终销售目标，在第四季度必
将加大冲刺力度。这意味着生产
厂家将向经销商大批压库，一旦
经销商成交量跟不上，库存压力
或将明显上升。尽管厂家压库
问题常遭口诛笔伐，但分析人
士认为乘用车企业是地方 /01

稳增长的核心支柱，厂家减产
难以自己做主，绝大部分厂家
不可能由于经销商的抱怨改变
产销节奏。不过，在实际操作
中，厂商可以通过加大向经销
商拨发促销补贴的力度，以帮助
经销商应对库存带来的资金不
足困境。业内人士告诫：“当前厂
家不能只知道压库，需要制定合
理的库存机制，只有与经销商同
舟共济、相互支持，才能打好四
季度攻坚战。” 李永钧
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车厂商家协力冲刺四季度
为了完成2012年的销售目标，进入今年最后一个季

度的中国车市，竞争必将更趋白热化。在传统的消费旺季
到来前，各大汽车厂商已经摩拳擦掌，力图“最后一搏”，车
市促销力度也将更甚于往年。

汽车厂家给予各经销商在促销政策以及资金上的支
持，让商家的促销吆喝更有底气，但如何缓解库存带来的
巨大压力，仍是双方不得不颇费思量的问题。


