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今日泰山

库存逼近极限
七月购车正当时

今年上半年，整个国内车市面临的最大问题是“销量微增长”，而摆在泰城

经销商面前最严峻的问题则是“库存暴涨”——— 泰东路上不少 4S 店已经被库存车

堵得严严实实，泰东路汽车城也成了名符其实的“汽车城”。很多经销商迫于库

存压力和销量任务，已经开始运作起各种营销手段，准备在淡季寻求突破。

库存逼近警戒线

降价一触即发

“现在店内的库存是 200 辆左右，相
当于差不多两个月的销量，已经接近 3

个月销量的警戒线，店里销售部门面临
的压力非常大。”泰东路一家 4S 店销售
经理向记者说到，由于汽车产品保养方
面的特殊要求，一般出厂 3 个月之内销
售出去，所以 3 个月库存是 4S 店库存的
极限。“一旦超过 3 个月，库存车就可能
出现电路老化等质量问题，这批车就只
能被当做积压车降价销售，而且售出之
前还要对车进行一次全面检修和保养，
占用的资金和人力太严重。”

其实每年夏天，汽车行业都会迎来
一段时间的销售淡季，这段时间也是 4S

店库存的最高峰。记者在泰东路汽车城
走访发现，大部分 4S 店的库存情况都不
乐观，甚至有些 4S 店已经被库存车围了
个严严实实，由于近期不时有雨，经过几
次雨水冲刷后，露天停放的库存车上都
蒙了一层浮灰。

“之所以有这么大的库存量，主要是
为完成厂家要求‘时间过半、任务过半’，
接下来最大的问题就是加大优惠、消化
库存了。”当记者问起几家 4S 店销售人
员现在购买哪款车最划算，得到的答案
惊人的相似：“全系所有车型都划算。”

降价促销开路 营销方式多种多样

价格一直是左右消费者购买与
否的一个重要原因，所以经销商在
销售淡季和库存暴涨双重压力下，
最先想到的就是降价走量，降声一
片中已经有车型给出了 8 . 5 折的超
低折扣。

同时，在降价越来越难收到奇
效的背景下，很多 4S 店想到了特色
营销。据广通奥迪 4S 店市场部经理
陈辉介绍，除了价格和金融政策，

还推出了免工时费清洗空调服务，
并且即将举办首届广通奥迪少儿围
棋挑战赛，届时围棋国手曹大元将
亲临现场与小棋手们对弈。

东风日产嘉信 4S 店也从 7 月初
开始推出了延保业务，客户在购车
时可以享受一年或者两年延保，选
择 延 保 的 客 户 还 将 获 赠 保 险 代 金
卷。同时， 4S 店营业时间也比以往
有了延长。

多重利好即将介入 购车需抓住机会

虽然现在车市逐渐进入淡季，但
是如果消费者一直持币观望，可能会
错过最佳出手时间。

此前一直热议的小排量汽车补
贴和汽车下乡等鼓励汽车消费的政
策预计将于近期重新入市，对汽车市
场将起到巨大提振作用；有消息指
出，油价继此前连续两次下调后，可
能 于 7 月 1 1 日 迎 来 今 年 第 三 次 下
调，用车成本的一路走低也将鼓励很

大一部分消费者购车；7 月将有东风
日产新轩逸、北京现代朗动、上海大
众新朗逸等多款新车上市，目前老款
车的价格已经接近底线。

同时有业内人士分析，4S 店库存
车不可能一直维持在高位，一旦库存被
消化至正常水平，经销商很可能会陆续
收回优惠政策。7 月或许将是抄底购车
的最佳实际，要买车，得趁早了。

（本报记者）
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