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涨价声音不了了之
受钢材、能源等上游产品涨价，信贷收缩、

利息上升等因素影响，汽车企业生产、经营成本
提升，今年一季度汽车价格比去年年末小幅上
涨。据国家发改委价格监测中心对36个大中城
市的监测，轿车价格比去年年末上涨了 6.83%，
从 1月到 3月，车价罕见地实现连续 3个月的环
比上涨。

但官方涨价明显带了几分“试探”的意思。
3月5日，威志官方提价1000元；4月10日起，奇
瑞旗下多款轿车悄悄涨价，涨幅从 1000 元至
3000元不等；江淮汽车则宣布：从5月1日开始，
江淮宾悦轿车全系产品的终端销售价格上调
5000 元；在商用车领域，东风汽车、福田汽车等
国内商用车企业也纷纷公开提高了售价。

对于奇瑞、江淮的这种率先“吃螃蟹”涨价
行为，绝大多数汽车厂家并未跟进。尽管4月份
南北大众欲联合涨价的消息一度传得沸沸扬
扬，但最终并未转化为现实行动，大部分车企表
示：将通过内部挖潜，消化原材料上涨带来的成
本上涨。

“汽车并非生活必需品，消费者不会为其制
造成本上涨买单。”广州本田北环店总经理张克

林认为，在供大于需的汽车市场，消费者可选择
的品牌与车型很多，在大多数车型都在降价的
大环境下，涨价则直接意味着客户的流失。

经销商担起降价“重任”
如果说第一季度车企还在涨和降的岔路口

犹豫不决的话，那么，到了五六月份，低迷的车
市、巨大的销量压力已经迫使车商做出了最终
选择，主流车型终端售价的大幅优惠使上半年
的车市最终完成了传统的价格回归：降。

“年初还以为今年车价肯定要涨上去的，没
想到现在的行情却正好相反，不升反降。”一位
经销商向记者这样描述今年上半年车市的价格
预期和实际走势。

但与往年三四月份汽车厂家接二连三大张
旗鼓地发布降价“宣言”相比，今年的车价降得
很“低调”，经销商牺牲自身利润，以大幅优惠吸
引消费者成为车价进一步拉低的主要力量。

“现在买车没有优惠是卖不动的，特别是老
车型。”二季度国内轿车销量增速显著放缓将导
致库存加大，从而对汽车价格形成进一步的下降
压力，马自达6、长安福特蒙迪欧-致胜、一汽-大
众迈腾等中高级车的终端优惠都在万元以上。

国家发改委价格监测中心公布的数据显示，今年
4月份以来，国产乘用车产销连续两月环比下滑，
价格逐步走低，环比由上月下降0.18%转为下降
0.53%，同比下降2.26%，前几个月流传的汽车涨
价说不攻自破。

新车型优惠速度加快
上半年，70余款新车型上市，不少新车型不

约而同地玩起了“高定价”的游戏。本来，新车
定高价，预留降价区间，是车市“潜规则”之一，
但今年上半年，由于车市需求放缓、同一级别竞
争对手众多，新车型的高价位并未能坚持太
久。今年上半年新车降价的特点就是：新车上
市未及半年就出现了大幅优惠。

“部分年初上市的新车型由于定价偏高面
临着巨大的库存压力，不优惠消费者根本就不
买账。”一汽丰田某经销商告诉记者。记者了解
到，新乐骋、伊兰特悦动、新威驰、赛拉图欧风、
东风标致两厢 307、长安马自达 2等车型终端销
售价格均有数千元的优惠。除此之外，新车优
惠还有另一种形式，取消加价。第八代雅阁上
市初期购车需要加价，最高可达 4万元，在随着
产能的提高，八代雅阁已经取消加价措施。

中原车市年中盘点系列报道之 价格篇

涨跌“博弈”考验车市
与往年春节过后车价“义无反顾”的一路下跌相比，今年年初，受原材料上涨的影响，官方降价鲜有出现，车价甚至发出了“上涨”

呼声。但是，在涨与跌的“博弈”中，面对现实的销量压力，汽车经销商担起了降价的重任，大幅的终端优惠打破了车价上涨的梦想。

本报记者 李 莉 年中“考试”完美过关
对于中国汽车市场来说今年或

许是困难的一年，而对于东风标致及
东风标致河南神源 4S 店来讲，今年
则是提速的一年。2月 20日，随着两
厢 307 的正式上市，东风标致结束了
仅有三厢307和两厢206两种车型国
产的产品模式，在中国市场步伐开始
加速，“目前标致 307在车型最多、竞
争最激烈的A级车市场拥有接近 2%
的市场占有率，成为中级车中的主流
产品，两厢版的加入则使整个东风标
致 307 车系的竞争力进一步增强。”
河南神源 4S 店副总经理丁蓉告诉记
者。

而随着东风标致产品线的日趋
完善，河南神源也开始在中原提速：
1~6 月份，河南神源以同比近 60%的
增长速度完美递呈年中考试的答
卷。即便今年面临着比去年增加
50%的销售任务，丁蓉依然很有把握：

“一般来讲下半年的销量都要高于上
半年，目前时间过半公司销售任务也
已经过半，全年销售目标顺利完成不
成问题。”

新车型拉动市场增量
“销量的大幅度增长一方面受益

于中原消费者逐年递增的购车需求，
另一方面也是东风标致产品线扩大
的结果。”丁蓉如此分析。

“东风标致选择今年投放两厢
307，为的是用丰富的产品覆盖不同
的细分市场。”丁蓉告诉记者，上市之
初关注两厢 307 的人很多，从 4 月份
开始，消费者的关注开始转化成实际
销量，到6月份两厢307与三厢307的

销售比例已经达到了4：6。
“两厢 307 与三厢 307 两款车型

在细分市场上并没有太多的重叠和
冲突，两厢 307 是针对比较年轻和充
满活力的用户群，扩大了东风标致的
消费群体，是上半年公司实现市场增
量的重要武器。”对两厢 307 未来的

“命运”，丁蓉直言，“一方面有三厢
307在中级车市场的良好业绩作为基
础，另一方面两厢中级车市场正在不
断升温，两厢307可谓生逢其时。”

针对性营销效果显著
针对金融行业做大客户，针对企

事业单位做政府采购，针对媒体记者
推出力度空前的公关促销，针对消费
者理财方式的转变联合招商银行推
出“车购易”信用卡购车方案……在
丁蓉看来，上半年河南神源能够实现
销量大幅增长，找准目标，采取针对
性营销策略功不可没。

“从东风标致的消费群体来看，
追求时尚、注重品位的企事业单位、
学校、医院、媒体等单位的工作人员
是最大的客户群，因此公司对这些群
体在宣传、渠道及价格方面进行了一
对一的针对性营销。”丁蓉表示，随着
去年年底河南神源成为河南省政府
定点采购单位，进一步拓宽了公司的
销售渠道。

“下半年，东风标致还将有一款
新车型推出，同时厂家对品牌以及产
品的营销力度也在加大，这些对我们
来说都是利好因素。”对于发展前景，
丁蓉信心很足：“东风标致目前在国内
市场正处于迅速上升阶段，河南神源
也将乘势向上。”

优秀经销商年中访谈系列之一优秀经销商年中访谈系列之一

东风标致中原提速
——访东风标致河南神源4S店副总经理丁蓉

本报记者 李 莉 魏瑞娟

7 月 5 日，一汽丰田“REIZ 锐志极限漂
移”巡演在北京航空博物馆举行。这是继6
月14日在上海天马山赛车场进行大型漂移
表演之后，再次为中国消费者带来的真正
漂移震撼，充分展现了锐志作为第一款国
产FR前置后驱轿车的卓越性能。

上午10时，活动正式开始，首先由在全
日本职业漂移比赛中屡获佳绩的橙色车队
成员为嘉宾作了生动、精彩的漂移培训课
程，随后的活动项目让人们真正开始心跳
加速。场地上，众多漂移高手驾驶着一辆
辆REIZ锐志，让嘉宾进行试乘。更让嘉宾
们兴奋的是，本次活动增加了漂移驾驶体

验，在漂移车手的指导下，嘉宾们切身体验
漂移驾驶的巅峰乐趣。

而最激动人心的时刻，是由橙色车队
和中国国内顶级漂移车手激情挥洒、倾力
演绎的漂移表演环节，不过，在优美舞姿频
频再现的同时，发动机的咆哮声与轮胎的
嘶吼声俨然告诉人们这些车辆正在经受着
极度严峻的考验。除了发动机和轮胎之
外，每一个项目还要求车辆的变速箱、悬架
系统、转向系统等部件具备卓绝性能与品
质，如此方能真正胜任这些高难度的漂移
技艺。

在这样的场景中，REIZ 锐志却显得

游刃有余。低重心、均衡、动感的整体车身
设计，配合FR前置后驱的形式，使REIZ锐
志具备了完成漂移的重要先天优势；采用
双 VVT-i 卓越技术的 V6 发动机与先进的
6挡手自一体变速箱达成完美组合，为高强
度的漂移动作持续提供着强劲流畅的动力
支持；而优异的转向系统与悬架系统让
REIZ锐志拥有了稳健灵敏的操控性能。

负责此次漂移表演的日本橙色车队队
长熊久保先生评价说：“一汽丰田的锐志性
能真的非常出色，完全不需要任何多余的
改装就能够达到漂移用车的苛刻要求。”

本报记者 张延昭

“REIZ锐志极限漂移”巡演北京站举行

今年6月，河南神源刚刚度过了自己的四周岁生日。
这四年时间，是东风标致完成从无到有、从小到大、从弱到强蜕变的四

年，也是河南神源在中原汽车市场脚踏实地、稳步推进、悄然崛起的四年。上
半年，在不少车商为半年销售任务难以完成而焦虑的时候，河南神源却以同
比近60%的增长速度，完美递呈年中考试的答卷。
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