
2015中国(烟台)“车界新起点”研讨会召开，行业人士共话挑战与机遇

汽汽车车后后消消费费时时代代，，还还得得拼拼服服务务
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本报4月9日讯(记者 秦雪
丽) 面对经济大形势，汽车行业
该如何发展，将面对怎样的挑战
与机遇，是很多人关注的问题。9

日下午，由烟台市汽车商会主
办、齐鲁晚报《今日烟台》承办的
2015中国(烟台)“车界新起点”研
讨会召开。会上，来自行业协会
的专家、汽车经销商们就汽车行
业面临的问题以及如何更好地

发展进行了探讨。
“2015年的汽车行业不容乐

观，也许是汽车4S店老板、员工、
汽 车 配 件 商 们 最 为 困 难 的 一
年。”会上，中国汽车流通协会副
秘书长、有形市场分会会长苏晖
感慨地说，受宏观经济不景气、
汽车互联网电商等多种因素影
响，这一年的竞争将异常惨烈，
挑战大于机遇。

面对行情的惨淡，销售量的
下滑，如何转变成为摆在不少汽
车4S店老板们面前的一个问题。

“今年也将是大调整、大变化、大
创新的一年。”苏晖介绍，现在的
汽车市场已经进入汽车后消费
时代，商家不能只盯着汽车，而
要更多地关注人车生活，将汽车
与市民生活融合在一起，提供更
多充满生活气息的服务，比如建

立汽车俱乐部等。
苏晖介绍，所谓汽车后消

费，主要涉及二手车市场、维修、
养护、润滑油更换、汽车金融保
险等汽车背后的很多服务内容，
除了销售车辆之外，这些背后的
消费都是机遇，都可能成为利益
增长点，都值得挖掘。

业内人士称，在当前的经济
形势下，企业需谨慎投资，更要

关注时事政治，因为很多政策性
的信息都是从新闻报道中流露
出来的，行业政策的出台关乎行
业发展。

研讨会现场，参会的各品牌
商家负责人也表达了自己的看
法，并就今后的发展方向以及如
何转型应对经济新常态进行了
讨论。另外本活动感谢宝龙城市
广场的大力支持。

头头脑脑风风暴暴共共议议汽汽车车发发展展
经销商们深入探讨交流，提出诸多发展建议

烟台中达翔宝汽车销售
服务有限公司总经理崔新
佳：厂家往往会给经销商制
定年度目标，但目前的情况
是市场销量与年度目标倒
挂，经销商面临很大困难，对
此政府部门是否有相关扶
持，企业又该怎么办？

苏晖：相对国外市场，国
内汽车价格相对较高是多种
原因造成的，有关税方面的
因素，也有制造厂家、经销
商、政府、3C认证费用高等
多方面原因。据2014年的统
计数据显示，全国有9万家汽
车4S店，这一数字每年还在
增长，而美国这样一个汽车
工业和消费发达的国家只有
25000家4S店。目前的汽车经

销商太注意网络的布局和4S

店数量的增长，而没有考虑
这个市场。

店多，而购买人群有限，
最终结果便是把一些商家挤
出市场。从目前来看，主动调
整战略、退出市场的商家并
不多，这也是汽车经销商经
营困难的一个原因，但这些
都是市场行为，政府不会干
涉，企业只能自己寻求解决
方式。

但企业也得关注国家政
策，根据政策方向，开展汽车
服务行业方面的投资，比如
目前国家鼓励汽车超市模
式，鼓励汽车交易市场、园
区、汽车城，鼓励汽车互联
网，鼓励汽车行业连锁经营
方式等。

本报记者 秦雪丽 王永军

研讨会现场，就汽车综合超市、平行贸易进口车、4S店
生存现状、国家政策等方面，来自行业协会的不少专家与
汽车经销商老总们进行了深入探讨与交流，给汽车行业的
发展提出诸多建议。

4S店太多，企业应主动调整战略

中国汽车流通协会副秘
书长、有形市场分会会长苏
晖介绍，现在消费者的购车
方式、用车方式及观念都发
生了很大的变化。过去的营
销方式已经不太奏效，必须
转变经营思路和理念。汽车
电商和互联网是大势所趋，
如何利用移动互联网，解决
线上销售、线下体验的问题
值得业内人士关注。

苏晖说，必须得发展汽
车电商，但是在模式上需要
好好思考。电商平台可以提
供汽车的综合信息介绍，但
消费者还得通过试驾才能真
实感受汽车。

苏晖说，现在是挑战大
于机遇。想在市场上站稳脚
跟，必须谋求改变，思路要
变、营销方式要变、服务方式
要变、收益方式要变，否则只
有死路一条。

“现在已经进入到汽车
社会。”苏晖说，截至2014年
末，中国汽车保有量已经达
到1 . 54万亿辆，每百户家庭
汽车拥有量约25辆，这是公
认的汽车社会门槛，汽车行

业已经成为支柱行业。
苏晖介绍，在汽车销售

环节，竞争是异常激烈的，但
是除了销售之外，还有很多
文章可做。随着汽车保有量
的增加，汽车后市场也将迎
来井喷式发展。汽车维修、汽
车零配件流通、汽车用品、汽
车租赁、汽车改装、二手车等
汽车后市场也给业内带来了
很大的发展机遇。

“比如二手车市场就有
很大的上升空间。”苏晖说，
数据显示去年中国二手车的
成交量在605万辆上下，而韩
国二手车成交量是700多万
辆，中国的二手车产业还有
很大的发展空间。

“发展汽车市场连锁经
营是一个不错的方法。”苏晖
说，政府很支持发展汽车市
场连锁经营，这也是汽车市
场做大做强的一个主要渠
道。通过连锁经营，也可以扩
大企业的市场份额。

据苏晖介绍，企业还应
关注大型汽车交易市场、汽
车园区、汽车商业综合体等
模式，借鉴外地的成功经验。

烟台大兴汽车销售有限
公司总经理鞠明杰：如何看
待平行贸易进口车？

苏晖：说到平行贸易进
口车，目前在上海、福州等
地，已经有相关的试点，但是
还不成规模，企业应该慎重
对待这个市场。

据了解，平行贸易进口
车也叫非中规进口车，是指
不专门针对中国市场定制

的，不通过国外品牌在中国
的总代理商引进中国销售，
终端销售也没有通过各品牌
4S店，而是通过其他渠道进
口，分别针对美洲、中东、欧
洲等市场所生产的车型。

平行进口车在价格上来
说，有比较大的竞争优势，通
常平行进口车比正规车价格
要低10%-20%，但随之而来
的是售后问题难以保证，还
是应该理性看待这个市场。

对待平行贸易进口车应谨慎

汽车综合超市将降低企业成本

烟台汽车商会副会长、
烟台富嘉集团董事长孙洪
国：想问一下目前有没有汽
车综合超市？我想去考察一
下。

苏晖：目前国家鼓励汽
车超市模式，奇瑞已经开始
筹建自己的汽车超市，将自
己旗下的各种款式汽车整
合到一个展厅内展示并进
行集中销售。

除了这种同一品牌的
汽车超市店之外，国内还有
一些混合各品牌的综合超
市。比如在昆明就有一家占
地面积约1万多平方米的汽

车超市，在业内算是做得较
有规模、效益较好的企业。

根据之前的政策，只有
4S店才能销售汽车，今后这
种政策将改变，国家鼓励发
展汽车经销店、汽车超市模
式，大大降低了汽车销售的
准入门槛，减轻了企业的成
本负担，今后商家可以选择
在城市郊区建立自己的汽
车综合超市。

除了卖车，经销商还可以
做足服务，比如广州就有一位
提供洗车服务的商家，洗一辆
车最低198元，因为有自己的
特色服务，尽管价高，但排队
预约的人不在少数。

发展汽车电商，模式上需好好琢磨

9日，由烟台市汽车商会主办，齐鲁晚报《今日烟台》承办的2015中国(烟台)“车界新起点”研讨会在烟
台国际博览中心召开。 本报记者 吕奇 摄


	J05-PDF 版面

