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! ! ! !又到一年一度的所谓“金九银
十”销售旺季。但对于国内大多数
汽车企业和旗下经销商来说，!"#$
年似乎是流年不利，官降作用有
限、库存压力过大、资金链断裂、经
销商跑路等种种烦心事一直困扰着
车市。

但传统销售旺季到了，新车销
量能否大逆袭，重回昔日供销两旺
场景，一扫车企老总们和经销商们
心头的阴霾呢？目前尚不得而知。
但从目前情况来看，形势并不乐
观。中国汽车工业协会近日发布数
据显示，%月份汽车产销量同比继
续下降。

产销同比连降四个月
据中汽协统计，%月我国汽车产

销分别完成#$&'()万辆和#&&'*$万
辆，比上月分别增长+'*!和,"')!；
与上年同期相比产销量分别下降
%'*!和+!。,"%月，汽车产销分别
完成,$,%'!*万辆和,$",')!万辆，产
销量均略低于上年同期水平。自今
年$月起，产销量开始低于上年同
期水平，该状况已持续四个月。

今年初，中汽协曾预计!",$年
我国汽车销量增速为)!，但上半年
过去后，中汽协已不那么乐观，将
增速调低为+!。)、%月持续低迷的
数据，让不少业内人士悲观地认
为，今年国内车市可能出现罕见的
“负增长”。也有人表示，这只是开
端，中国车市最起码会有长达五年
的冰河期，传说中金九银十销售旺

季将会是一场幻觉。

主机厂曲线降价救市
*月份刮起的官方降价风，似乎

没有挽救车市，车子依然卖不出
去，库存不断地增加，资金链的紧
张逼得经销商们不断用团购、限
时特优等手段拉拢消费者，但也
收效甚微。

于是，在官降压力下，成都车展
前后上市的新车定价策略发生了明
显转变，直接绕过了官降这一步，
较低的价格带着新品先后一起
“砸”向市场。

成都车展媒体日前一天，奔驰
-./运动012正式上市，售价区间
是%&'%万3,4$'%万元，就在人们纷
纷议论其售价厚道时，第二天宝马
就宣布!'"5版本的6&上市，%+'%万
元起售。一场不见搏斗的拼杀就这
样开幕了。

成都车展第一天，全新途胜上
市并公布价格。在北京现代对其官
方宣传资料中，赫然写着“,'&5不足
,)万”的表述字样，其,$'((万3

!+'((万元的售价区间不仅大幅拉
低了合资中级012、尤其是合资5动
力012的售价区间，更带着浓浓的
“火药味”，直指翼虎、奇骏、7832、
892*等同级别012。虽然有媒体笑
称这样能体面地保住韩方总经理不
换人，但企业高层所面临的市场压
力可见一斑。

全新途胜上市当天，上汽荣威
发布了荣威+&4，其官方售价为)'$(

万3,!'((万元，搭载了,'*5发动机，
并配以)速双离合的车型压到了,4

万元以下，顶配!'45双离合旗舰版
也仅售,!'((万元。市场整体不景气
的环境下，通过较低的价格吸引购
买，其意图显而易见。

经销商利润难再提高
在车市整体向好、利润率不错

的大环境下，较低的产能利用率可
能不会暴露更多的问题，但近两年
来，市场利润率持续走低。市场竞争
的残酷性在终端表现更为明显。曾
有经销商对笔者抱怨，在最近几年，
集团引以为傲的奥迪品牌售后产值

并没有增长，反而有所下滑，主要是
*0店越开越多，与品牌在本地区销
量增长不成正比，摊薄了客户资源。

此外，销售疲软加上车企的降
价，让经销商的毛利率进一步被摊
薄。经销商库存增加将进一步影响
经销商的现金流及盈利能力。日前
有消息称，江苏省汽车交易管理协
会发函上汽通用表示，在江苏地区，
雪佛兰品牌经销商整体上正经历库
存高企、利润下滑以及现金流不足
等诸多问题，该协会希望上汽通用
能够给予一定的政策对上述经销商
中存在的问题进行解决。

有业内人士表示，这些问题不
只是上汽通用的经销商存在，包括
一些过去盈利状况不错的豪华品
牌，都面临高库存引起经销商资金
链断裂问题。确实，今年以来，包括
奥迪、宝马、奔驰以及沃尔沃、捷豹
路虎等豪华品牌的经销商，都不同
程度地暴露出生存问题，整车厂商
也确实给予资金支持。

而对于一些新开*0店的投资人
来说，开业两年内的新店犹如烫手

山芋。有主机厂的人私下表示，前几
年被经销商们围住，希望多开店，现
在也是被这些人围住，但是更多的
是询问有没有人愿意接手开店，可
以送装修、送维修机器。

销售员!边走边看"

“金九银十”会不会有？*0店的
销售员们对此回答很淡定，表示“说
不好，走一步看一步，厂家政策好一
点，我们销售压力就会降低一点。”

%月份到店客流量继续下滑，有
的店下滑了+4:，这让*0店的老总
们很是抓狂，(月一开始不得不想尽
办法招揽顾客，各类促销活动蜂拥
而至，“团购、总经理最后三小时签
售……各种方式吧，就为了多卖车。
现在又要严格控制成本，不能等厂
家年底返利，当然不会亏大本卖车，
再亏真的要关门了。”

而有品牌经销商联手团购，“买
车送飞机”的口号也的确将一批潜
在客户吸引了过来。但这类活动有
效性太短，目前，该品牌经销商又抓
住周年庆契机，继续大促销。店方人
士表示：“目前看来还是有点效果，
提升了成交量。”

也有经销商说，“下半年有新车
助阵，销售比上半年肯定有起色，不
过现在竞争很激烈，*0店商品同质
化、服务同质化，连人员素质都同质
化，地段好一点的*0店销量会上升
得更快一点。不能用传统眼光看待
金九银十，低增长甚至是不增长，已
经是新常态了。” 姚琼

产销同比连降四月
金九银十能否翻盘
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! ! 众所周知，北汽新能源
全国销量第一的纯电动汽车
品牌，也是上海销量第一的
纯电动汽车品牌，自 +月份
在上海开售以来，已经在沪
销售纯电动汽车逾 !444辆。
尤其值得一提的是最新在上
海 上 市 的 北 汽 新 能 源
/2,&4，进行了全面升级，在
续航能力、配置、外观以及内
饰等方面都有大幅提升，却
仍然延续了 %'*%万元的经典
售价，让消费者加量不加价、
“省”钱又“省”心，购车省、用
车省、养车更省。

在上海购车，最让人烦
心的莫过于高达 )万3%万元
的牌照费用，而北汽纯电动
汽车可以直接申请上海市牌
照，再减去 *'$ 万元国家补
贴、* 万元的上海市补贴、
(,!!元的北汽补贴，并减免
(:的购置税，这样 %'*%万元
即为“含牌照”;“税后”的北
汽新能源 /2,&"价格，

另外，所有北汽新能源
购车用户可免费享受一体化
的充电桩赠送及安装服务，

为你解决一切购车烦恼，
“省”钱、“省”心。

拥堵所带来的高油耗几
乎成了每个上海驾车者的心
病，北汽新能源 /2,&"百公
里用车成本才 $元相当于一
个油不到，如果每年行驶 ,'$

万公里，比传统燃油汽车可
省下 ,'!万以上的费用。

此外，在日常保养方面，
与汽油车对发动机进行保
养，定期更换机油、机滤等
“三滤”不同，新能源汽车的
保养主要针对电池组和电动
机。北汽新能源汽车的保养
周期为 ,万公里，而燃油汽车
的保养频次至少是新能源车
的两倍。在保养内容上，北汽
新能源 /2,&"分 9级保养和
<级保养，9级保养以更换变
速箱油为主，都是固定项目；
<保养以检查电量电压、电流
和绝缘性为主。9、<级保养
是很方便快捷的，不会像燃
油汽车一样，到多少公里后
就必须更换一些部件。保养
的价格上，纯电动汽车是固
定的费用 9保 +!"元，<保为

,!"元。
从养车的角度来说，一般

消费者 $ 年能开 & 万3," 万
公里。以最少 &万公里计算，
传统燃油车每五千公里保养
一次，一共要保养 ,!次，每次
按 +$"元计算，得 *'!万元，
加上 &万公里的时候大保养
以及更换的火花塞缸线点火
线圈、清洗节气门等需要
&"""元左右，合计费用就是
*'%万元，而纯电动汽车是每
,万公里保养一次，&万公里
内也就是 & 次合计才 ,+!"

元。而北汽电动汽车的承保
中前四次保养是免费的，也就
是开 &万公里仅需保养费用
**" 元，基本上可以忽略不
计，可以省 *')万元以上，平
均每年可省保养维修费用约
,万元。

特别值得注意的是，在保
养费用降低的同时，北汽新能
源汽车更为消费者提供了前 *

次免费养护及 &年 ,$万公里
的质保，为你的用车保驾护航。
“省”钱、“省”心，北汽新

能源精心打造的“省”是对市
场最理性的态度，也是对消费
者最好的承诺。

北汽新能源EV160的三“省”


