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新密市民热情高涨
“你们是不是刚在新郑举行了

一次车展？啥时候到新密啊？”看
了上周本报在新郑举办巡展的消
息，手机尾号为 9627 的新密读者
致电记者强烈“要求”把新密作为
秋季巡展的第二站，“我们这里可
是汽车消费的‘大户’啊。”

“秋季巡展把新密安排在了第
几站？到时候是不是还在青屏广
场？”新密消费者朱先生同样心急。

继 10 月 18 日~19 日“郑州日
报·车动中原 2008 优秀汽车品牌
郑州六县（市）秋季巡展”在黄帝故
里新郑首站满载而归之后，应广大
新密消费者的“申请”，11月8日~9
日，车动中原·优秀汽车品牌郑州
六县（市）秋季巡展第二站将“落
户”新密。

即日起，新密消费者可通过电
话向主办方“预定”车型，届时，郑
州日报将联合绿城优秀车商把您

“预定”的品牌车型带到青屏广场，
让新密市民在“自家地盘”上选车、
购车。

收官之战

车商期待县（市）冲量
今年 3月份之后，汽车市场持

续地疲软让不少车商“头大”，如何
开发市场从而有效提升销量成为
汽车经销商“上下求索”的要事，面
对“狼多肉少”的市场格局以及郑
州市区汽车消费日渐萎缩的现实，
一些聪明的车商已经开始“阵线下
移”，县（市）市场成为他们下一个

“追逐”的目标。
据悉，新密、巩义、荥阳、登封、

新郑、中牟六县市的经济发展支撑

了郑州工业的半壁江山，从郑州的
整个汽车市场的销售数据分析，消
费需求占据很大比例的六郊县具
有不容忽视的挖掘潜力。为让县
（市）消费者实现“家门口买车”的
愿望，同时也引导汽车经销商重
视、开发县市汽车市场，从去年开
始，郑州日报一直坚持开展“县
（市）汽车巡展”，如今，“郑州日报
优秀汽车品牌郑州六县（市）巡展”
已成为县市居民感知汽车文化、选
购中意车型的重要途径。

“郑州日报·车动中原优秀汽
车品牌郑州六县（市）巡展”在新
密、登封、巩义等县（市）相继举
行，历站巡展现场均销售、订车火
爆，成为引燃县（市）居民购车热
潮的“导火索”，秋季巡展将进一
步释放县（市）的汽车消费能量，
成为车商进行年末“收官之战”的
助推器。

吉利熊猫
预计上市时间：11月18日
预计售价：4万~5万元
作为吉利全面战略转型后的首款车型，吉利熊猫大

胆突破A00级微车设计框架，外观、动力、安全都达到了
微型车最高标准。吉利熊猫整体外形圆润饱满；1.3L中
英技术合作发动机并采用了双顶置凸轮轴、多点电喷技
术，最大功率达到 63 千瓦/6200 转，最大扭矩 110 牛米/
3800转，最高车速达到了165公里/小时。同时，熊猫在
3800转时就能输出110牛米的最大扭矩，非常适合频繁
起步停车的城市驾驶者；配合原装德尔福电喷系统，加
上吉利在车身轻量化设计上的突破，整车油耗更低、发
动机寿命更长，排放完全达到国Ⅳ标准；在安全配置上，
吉利首次将中高级车安全配置搭载到熊猫身上，八通路
六气囊加侧气帘设计，提供全方位保护。吉利将360万
征得的新车标首先应用于吉利熊猫上，并且为吉利熊猫
建设了全新的销售网络，确保每一位吉利熊猫用户都能
体验到专属的VIP感觉。

广州本田新思迪
预计上市时间：11月18日
预计售价：10万~15万元
全新改款的新思迪继承了本田新家族式标石——

宽大的前水格栅，新思迪在换代后俨然变身成了“小号”
雅阁。记者从广州本田北环店获悉，新款思迪是本田针
对亚洲市场打造的一款三厢轿车，虽然来自飞度的平
台，但其车身尺寸、动力匹配都达到了更高一级别车型
的水平，因此新思迪将被打造成广州本田第一款真正意
义上的A级车。同时，在动力系统方面，新思迪将采用
全新的发动机配置，有望搭载 1.5L和 1.8L两款发动机，
而 CVT 无级变速器会被彻底放弃，转而采用在起步时
表现更强劲的5速自动变速器。

江淮同悦
预计上市时间：11月18日
预计售价：5万~7万元
江淮同悦是一款具有典型中国风尚的 A 级车。同

悦车型紧凑饱满，内部空间相对于同级别车型更为宽
敞；搭载 4G13发动机，该款发动机一直以高动力输出、
低油耗而闻名，百公里油耗只有 5.5L，排放达到欧洲最
高的排放标准。车身关键部位材料应用高强度板，保证
了车身具有良好的结构性能。车身外板的穿孔腐蚀能
力达到10年以上的要求，在设计过程中充分考虑车身的
轻量化，有效降低了车辆总重，提高了燃油经济性与动
力性；采用鸟巢式全承载车身结构，率先装备了博世最
新8.0版本ABS+EBD，同时车身的主体受力结构在经过
CAE分析后对关键部件及关键铰接点的合理性进行了
优化处理，更高程度上达到欧洲安全标准法规要求。

东风日产奇骏
预计上市时间：11月初
预计售价：22万~25万元
新一代奇骏是日产和雷诺针对中高级城市SUV市

场联合开发一款全新车型，采用了全新的4x4-i智能全
模式四驱系统、Xtronic-CVT 无级变速器、全新的底盘
悬挂与车身结构设计。与同级别 SUV 的四驱系统相
比，智能全模式四驱系统在响应速度、控制精度、道路通
过性和适应性、燃油经济性等多方面都具有明显的优
势。配合重新开发的底盘和高达200毫米的离地间隙，
成就了新一代奇骏在同级别车中最出色的越野能力。
上坡起步辅助系统、陡坡缓降控制系统、偏航瞬间控制
系统等高科技装置则将主动安全与越野性能完美融
合。加大的车身尺寸为新一代奇骏营造了宽大而灵活
多变的行李空间，使得它能够满足用户从城市到户外的
各种需要；超大天窗、后排出风口、冷暖杯托及多项便利
储物空间等装置则延续了东风日产一贯“高品质、重实
用”的风格。 本报记者 李 莉

厂家高层还在为车市冬天是否到来
而争论不休之时，来自最前端的经销商最
先感受到了瑟瑟寒意，来自汽车销售渠道
终端——4S 店的一场变革正在悄无声息
地拉开序幕：日前，随着中鑫之宝正式入
主广本北环店，这家 9月份刚度过五周年
生日的广州本田 4S 店低调易主，除了一
线销售人员，中高层管理人员全部“换
血”。

这个消息在中原汽车市场不胫而走，
不少业内人士或哗然或黯然：“广州本田
这么畅销的品牌都有 4S 店难以为继，其
他品牌4S店的处境可想而知。”

而在 9 月份这个原本被誉为汽车行
业“金九”的销售旺季，汽车厂家眼中的一
线市场——上海汽车业就已经传出了一
条与此相似、颇带几丝寒意的“冰冷”消
息：三家汽车经销商迫于经营压力退出汽
车业务。

在中国汽车产业链整体陷入低潮期
之时，汽车经销商们成为第一个弱肉强食

“丛林法则”强大威力的体验者。
曾几何时，还有不少投资者砸钱疏通

各种关系拿到品牌代理权挤入汽车市场，
不惜重金投资投建豪华展厅。此一时，彼
一时。当第二季度市场温度回落、销量数
据徘徊不前，内忧外患中 4S店开始“自相
残杀”，原来的“造钱机器”变成了如今食
之无味弃之可惜的鸡肋。知情人士透露，
绿城数家4S店都在急于寻找新“东家”。

其实，早在三年前，汽车 4S店投资如
火如荼之时，就有人曾冷静地预测：4S 店
的倒闭、转让、兼并将成为一种常态。年
初，专家学者的“千万辆”猜想声犹在耳
际，记者采访之时，却听到一位入行近 20
年、处于一线销售市场的 4S 店老总颇为
无奈的叹息：这个市场让人越来越难以理
解了，明年到后年，将是车市重新洗牌的
时期。

现在，这一天已然提前到来。
或许这样的预测令人伤感，但广州本

田北环店不是今年绿城第一个易主的 4S
店，显然也不会是最后一个。 李 莉

营销=赔钱
每年年末都是汽车经销商全年冲销量的关键时期，与

往年相比，由于第二、第三季度销量走低，剩下的第四季
度，在经销商眼中，更需要打一场“生死战”。

“公司给第四季度已经下了 480 台的硬性任务，无论
如何我们都要打赢这场攻坚战。”一汽轿车某经销商告诉
记者。

“厂家的商务政策规定，每个月只有完成一定的销量
才能给与一定优惠与支持政策。”东风悦达起亚某4S店负
责人说。

资金压力、库存压力、销售任务压力……重压当头的
经销商开始被迫由原来的“卖车赚钱”向“赔钱卖车”转变。

卖一辆赛拉图赔 2000 元，卖一辆伊兰特悦动赔 3000
元，卖一辆凯越赔 5000 元……在往年，6、7、8 三个月的销
售淡季，经销商会选择赔钱卖车，到 9 月份旺季的时候价
格还会回升上去，但今年到现在为止，不少品牌车型的价
格不但没有反弹的迹象，价格下压反有愈演愈烈之势。

“无论是单车利润，还是从厂家年底会给出的综合返
点来看，眼下的车价都已经让大部分经销商无利润可言。”
一位车商告诉记者，近年来随着竞争日渐激烈，汽车行业
的利润已经很透明，“现在已经进入年末冲量的关键时候，

多数经销商现在的销售价格大多是在赔本赚吆喝。”
“现在4S店的营销简单得很，就是拼价格。”北京现代

某 4S 店的市场部经理说得很实在，“谁赔得多，谁的销量
就多。”

降价OR不降
“现在汽车市场的零售价格厮杀惨烈，真是降到没法

再降了。”
“现在公司每款车的价格已经优惠到最低了，不可能

再有更大的优惠了。”
……
说起价格，几乎所有的经销商都一脸无奈：“厂家不下

调价格，经销商大幅度优惠卖车就如同在割肉。你不卖，
别的 4S 店会卖，卖吧，又赔钱，几乎每辆车都是咬着牙卖
出去的。”

而随着《反垄断法》的影响继续扩大，不少品牌的汽车
厂家已经放开了对经销商的限价行为，这让今年经销商之
间的价格战更为“惨烈”。记者了解到，广本雅阁、广丰凯
美瑞目前在一些4S店都有上万元的优惠。广州本田智通
店销售经理张军透露，继广汽丰田之后，虽然没有放开地
域限制，但广州本田也已经放开了对经销商的价格控制，

“现在同一个地区的4S店之间价格战打得很厉害，特别是
一些全年任务完成情况不佳的 4S 店，更是把价格压到了
本里面。”

记者了解到，经销商从厂家进车一般有五个点的优
惠，也就是说一款10万元的车优惠5000元买车刚好够本，
如果优惠再多就是经销商在贴钱卖车了。

“上个月的销售报表老总拿给我们看了，销售上的利
润是负的。”某合资品牌销售顾问小邹告诉记者，“不计人

工成本，单纯进车价与销售价格相比，我们每卖一辆车都
要赔1000元到2000元。”

多卖VS少卖
然而，对于经销商来讲，似乎并不是降价还是不降那

么简单。
“哪有一家公司每天都赔着钱做生意的？老总每天

早上都要把各部门经理拽到办公室问‘今天准备赔多少
钱’。”说起价格之争，去年的别克全国销量前三甲——河
南新纪元4S店的市场公关部经理方欣表情略显沉重。

10月15日，记者在约见河南双盛总经理徐树时，他正
在与部下商量修订公司的奖励制度，讨论的核心是在原有
的“最高销量奖”之外增设“最高利润奖”，“激励员工不仅
要把车卖出去还要保证基本的利润，防止车卖得越多钱赔
得越多。”

“现在大家担心的不仅仅是销量任务如何完成，还要
发愁赔钱多少的问题。”河南双盛总经理徐树说，“如何维
持基本的盈利从而保证公司正常运转是经理人思考最多
的问题，而对于投资人来说，这更是一个相当让人头疼的
时期。”

“销量少了发愁，销量多了又意味着赔钱多，还是发
愁。”某4S店负责人告诉记者，“现在不少品牌在郑州都有
四五家经销商，相互之间的压价行为让卖车纯粹成了赔本
买卖，经销商整天想的不是怎么样多赚一点而是怎样才能
少赔一点。”

“希望如此吧。现在这种状况持续下去，任何一家4S
店都受不了，不过，看今年的情形，难说。”当记者抛出“到
11月份、12月份的时候，价格会不会有所反弹”的问题时，
某自主品牌4S店负责人这样说。

车动中原·优秀汽车品牌郑州六县（市）秋季巡展

第二站第二站第二站“落户”新密“落户”新密“落户”新密

在“狼多肉少”的汽车销售市场，卖一辆

车赔数千元甚至上万元正在成为常态。今年的最

后两个月，对于一贯善于以价格换市场的车商来

讲，降价还是不降？将是一个两难的选择。

降还是不降 是个难题
本报记者 李 莉

谁是下一个？

本报讯（记者 张延昭）10 月 23 日，
“至诚感受，完美共享”2008 雷克萨斯尊
贵体验之旅在秋意正浓的北京举行，这是
继10月10日在沈阳首站启动之后的第二
站，也是雷克萨斯进入中国市场以来规模
最大的一次品牌体验活动。丰田汽车（中
国）投资有限公司执行副总经理野崎松寿
和负责雷克萨斯业务的副总经理曾林堂
亲临活动现场，并与媒体记者进行了深度
交流。曾林堂介绍说：“雷克萨斯一贯重
视中国市场，作为进入中国市场以来规模
最大的一次品牌体验活动，希望嘉宾们能
近距离了解雷克萨斯的高品位生活方式，
感受雷克萨斯品牌的精髓。”

在试乘试驾环节中，现场嘉宾们不但
可以体验备受市场推崇的豪华高级轿车
ES 350和高级运动型轿车 IS 300所带来的

出色的操控性能及强劲的动力感受，还可
以通过试乘试驾旗舰车型LS 460L和顶级
豪华旗舰车型LS 600hL，尽情享受雷克萨
斯平顺的驾乘乐趣和舒适感受。由专业
车手所带来的驾驶表演让所有嘉宾们更
加充分领略到雷克萨斯品牌汽车所具有
的出色的动力性能以及卓越的操控表
现。其中，雷克萨斯首创的智能泊车辅助
系统 IPA（Intelligent Parking Assist）的演示
环节更让嘉宾们体会到了智能科技为现
代生活所带来的舒适与便捷。

活动现场，嘉宾们还通过精心安排的
视频演示、模拟操控和全方位互动来亲身
感受雷克萨斯环保混客动力技术、车载智
能通信服务系统以及Mark Levinson 顶级
音响系统等一系列由前瞻科技和人性化
设计所带来的精致生活体验。

本次活动中，雷克萨斯首次以更直观
的方式对产品研发和制造过程中使用的
环保和再生的加工材料进行展示，让现场
嘉宾们更加切身地了解雷克萨斯对环境
问题的关注与不断改善的成果；而雷克萨
斯提高工匠技能的用品展示，进一步证明
对产品品质的高度重视，这也正是雷克萨
斯赢得顾客认可的重要因素之一。

据曾林堂介绍，2008 雷克萨斯尊贵体
验之旅活动，继沈阳站和北京站之后，还
将陆续到达上海和广州。活动所呈现的
不仅仅是一场尊贵激情的驾驶体验，更多
的是雷克萨斯品牌对中国市场的重视与
信心。

另据悉，配置 IPA 系统的 LS 460L 已
经到达郑州远达展厅，雷克萨斯车迷可以
预约试驾。

2008 雷克萨斯尊贵体验之旅北京站落幕

日前，国家发展改革委价格监测中心
发布的一份报告指出，在国内用车成本上
升、需求走弱以及季节性降价因素影响下，
今年四季度汽车市场价格将稳步走低。

今年以来，国内汽车市场价格受成本
推升、供求变化以及宏观政策调整等相关
因素影响，价格一改往年单边下行的运行
态势，前三季度汽车价格涨跌交错，同比继
续呈下降走势，各月环比涨多跌少。据国
家发展改革委价格监测中心对全国36个大

中城市的监测，前三季度全国汽车市场价
格累计比去年同期下降 2.09%，月均下降
0.23个百分点，不同车型价格涨跌各异。

报告指出，由于汽车行业产能结构性
过剩与需求持续走弱、二三季度大量新车
高密度低价上市，市场竞争更趋激烈以及
汽车消费热情趋减等因素，在一定程度上
减缓了即期消费的释放，间接推动汽车价
格的下降。

另外，季节性降价因素已成为影响汽

车价格走势的重要原因。临近年底，厂家
为给明年新车上市预留价格空间，必将对
老款或相近车型进行降价调整。同时经
销商迫于完成全年销售任务目标，也将采
取清理库存、回笼资金的降价销售行为。

报告认为，当前在产能增速大于需求
增速的买方市场格局下，降价仍是拉动需求
增长的主导力量。从市场运行规律看，价格
下降趋势较为明朗。预计四季度汽车价格
会以降为主，全年降幅将在3%以内。张 毅

发改委:第四季度车价将稳步走低
全年降幅在3％以内
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