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创富

销售步入“微增长” 利润却是“负增长”

正负间摇摆的山东车市
本报记者 崔滨

车市告别火箭式增长

山东成最后期望

直到9日晚上9点半，山东世
通吉利汽车品牌销售总监房立，
才送走最后一位订车的客户。这
时，他面前厚厚的订单数量，也被
定格在了1088台。“4天的展会居
然卖了这么多，今年的销售任务
不仅能完成，还有希望冲纪录
呢。”房立说。

同样感到兴奋的，还有省城
东风日产大友专营店的经理许
建。在这次车展上，每位订购东风
日产车型的车主，大友的销售人
员都会用拍立得相机为他们和爱
车留下一张合影，“4天下来，10张
一盒的相纸用了90多盒”。

齐鲁秋季车展的主办方告诉
记者，今年开始，前几年显著拉动
汽车销售的小排量购置税减半、
以旧换新、汽车下乡等优惠刺激政
策纷纷退出，再加上京广等城市的
限购限行，全国汽车销售一下由热
转冷，“不过，这次齐鲁秋季车展，一
点没有车市转冷的迹象，参展的各
大汽车品牌共销售汽车近万台，
比4月份的春季车展多出了3000
台左右，再创历史新高。”

为期4天的车展，让省城各大
汽车经销商至少收获了足够消化
2个月的订单，而前来督战的汽车
生产企业代表，更是对山东车市
的火爆赞不绝口。

车展期间，吉利汽车中区事
业部总经理张洪岩告诉记者，山
东市场近10年一直是吉利汽车在
全国销量最高的区域，“济南、淄
博、烟台的经销商，都拿过吉利汽
车的全国年度销量冠军，今年吉
利集团把三款新车的首发放在了
山东，说明我们对山东市场寄予
很高的期望”。

同样把山东市场视为“黄金
市场”的，还有东风悦达起亚副
总经理、销售部长林钟宪，“今年
前8个月，起亚在中国的销售量
是 2 4 . 5万辆，其中山东贡献了
28900辆，超过总销量的10%，是
起 亚 在 中 国 最 重 要 的 区 域 市
场”。

的确，中国汽车工业协会的
数据显示，全国汽车销量是从“火
箭式增长”滑落到了“微增长”，今
年1-8月份全国汽车销售同比增
长只有7 . 8%，而此前两年的增幅
都在20%左右。这其中，自2009年
开始，山东便超越了历年的车市
销售霸主广东，成为全国汽车第
一消费大省，2011年更是年销售
量超过100万辆，山东车市今年持
续的高增长，成为低迷车市中难
得的销售热土，让各大汽车厂商，
都将力保销售目标的希望放在了
山东市场。

只赚吆喝不赚钱

山东车商亏损转让

尽管车展让汽车品牌看到了
山东市场的火爆，但这一繁荣景
象是山东车商们不惜放弃利润换
来的。车展上，即便是10万元以内
的经济型家轿，也有机会享受到
万元左右的优惠，像起亚的狮跑、
本田的思铂睿，优惠幅度甚至到
了3万元之多。

省城现代经销商就告诉记
者，“车展第二天，因为降价幅度
已超过进货的成本价，济南的四
家现代经销商就不得不坐下来开
会，在权衡了利润和促销拉升销
量的得失后，最后还是决定宁可
损失一些订单也要降低优惠幅
度，毕竟卖得越多赔得越多啊”。

和现代这种赔钱也要完成销
售目标的做法一样，省城斯柯达
经销商也给记者算了一笔账，“今
年我每台车的优惠幅度一直在万
元左右，这次车展让利幅度一下
子到了2万元，别看我今年销售量
不少，可一分钱都没赚着，连售后
保养维修的利润都搭进去了。”

早在秋季车展前，省城汽车
圈就流传着“奔驰经销商上半年
亏损接近3000万、宝马单店亏损
接近千万”的信息，但这种“赔本
赚吆喝”的做法，依然在每家汽车
经销商身上重演。“没办法，前两
年车卖得太容易，汽车厂家都扩
大了产能，也给我们提高了销售
任务。今年一下子市场冷下来了，
买车的需求下降了，可厂家的销
售任务得完成。就是不赚钱，也得
保住资质。”省城某合资品牌经销
商总经理告诉记者，“这就像是打
拖拉机，今年抓了一把烂牌，可就
是丢分输牌，我也得打下去，谁能
撑下去，谁就有翻盘的机会。”

不过，不是所有的山东汽车
经销商，都有实力撑得过这样的
坏年景。今年上半年，在省内拥有
10家4S店，经营别克、雪佛兰、上
汽荣威、广汽本田等主流品牌的
山东鸿发汽车集团，被汽车经销
业的巨头新疆广汇集团以2 . 6亿
元左右的价格并购。

虽然鸿发汽车集团拒绝向记
者透露转让的动机，但相比之前
业内人士测算的4亿元估值，广汇
仅以不到3亿元的价格成交，鸿发
汽车受车市低迷影响资金紧张的
猜测，似乎并非空穴来风。

不仅如此，由于去年下半年
以来车市陷入低谷，扩张速度减
慢的山东汽车经销商，不得不接
受近期成功上市的庞大汽贸集
团，携充足的上市融资资本，大举
进军山东的事实。8月份，庞大汽
贸集团投资百亿元，位于省城巨
能北路以北、经十西路以西的汽
车文化园开始破土动工。市场的
低迷以及全国性汽车经销巨头的
杀入，势必带来山东汽车经销商
的又一轮洗牌。

车市回归理性

三四线城市成新希望

不管山东车市是繁荣也好，
凋零也罢，对于山东汽车经销商来
说，像今年这样不要利润甚至赔钱
才能完成销售目标的日子，显然不
能持久；而面对已成现实的“微增
长”车市，今后的路要怎么走？

在10日发布1-8月份中国汽
车产销数据的新闻发布会上，中
国汽车工业协会常务副会长兼秘
书长董扬表示，汽车作为国民经
济的支柱产业，前几年的高速发
展成就了中国汽车大国的地位。
但由于国家宏观调控、鼓励汽车
消费政策退出、一线城市限购限
牌，国内汽车产业和车市发生了
重大变化，首当其冲就是由前几
年的高速发展进入理性增长。但
由于中国汽车保有量还处于较低
水平，今后相当长一段时间里，汽
车产销仍将持续保持一定增长。

奔驰销售商利星行之星北京
分公司山东大区区域总监乔奕波
在齐鲁秋季车展接受记者采访时也
认为，“从大的方面上说，中国汽车
市场的低速增长是针对过去几年的
高速增长而言。与全球市场相比，中
国市场的增速不算低速增长。就奔
驰目前的销售情况而言，欧洲、美国
和中国三大市场，中国的增长速度
仍然是最快的。”

虽然主管部门和汽车厂商仍然
看好中国车市，但山东汽车经销商
对自己赖以为生的山东汽车市场，
有自己独到的看法，山东鸿发森江
汽车销售总经理徐茜认为，随着中
国汽车保有量近两年的高速发展，
城市的交通拥堵已成为社会性问
题，“现在北京、广州等一线城市不
得不靠限购限行，控制机动车的增
长；在目前道路资源难以满足汽车
增长的现状无法迅速改善的情况
下，机动车限购限行措施，很有可能
在山东主要城市出现。那对我们的
挑战和压力就更大了。”

面对全国和区域一线城市汽
车市场的逐渐饱和，开发新的细
分市场尤其是开拓三四线城市，
成为山东汽车经销商新的选择。

在本次齐鲁车展期间，上海
大众汽车销售有限公司总经理贾
鸣镝面对山东媒体时透露，今年
开始，上海大众开始针对不同城市
的需求制定不同的销售网络，“比如
在一线城市的繁华地段做精品展示
店。上海大众第一个精品店试点就
在青岛的香港路。未来我们将用多
种不同形式的销售方式，继续深耕
一线城市的中高级车市场。”

更注重销售量积累的民族品
牌吉利，则将保持销售增长的希
望，放在了汽车消费尚未完全发
育的三四线市场，吉利中区事业
部总经理张洪岩告诉记者，“虽然
今年中国汽车的整体销售形势有
所下滑。但伴随着农村经济的腾
飞，包括国家对‘三农’政策的重
视，三四线市场汽车将成为汽车
新的增长点。我们今年专门推出
的三款新车，就以性价比来突出
卖点，重点针对三四线区域车主
购车需求。”

而东风悦达起亚济南商务代
表处首席代表孙芹告诉记者，意
图在中国实现销售量过百万目标
的起亚，已经着手将销售网络下
沉，“在河南和山东，我们将再开
14家4S销售店，同时各种展示、销
售和维修网点，都将下沉到县乡
甚至村镇一级，全方位挖掘市场
的 消 费
潜力。”

9日是齐鲁秋季车展的最后一天，济南国际会展中心吉利汽车的展台前，办理预订的车主排出了

几十米远，让一直担心车市低迷的厂家代表，看到了难得的“正能量”场面。不过，面对各自收获的不菲

订单，山东汽车经销商心里更多的是苦涩，销售任务是完成了，利润却是“负增长”。

在有“山东车市风向标”之称的齐鲁车展上，这一“正”一“负”恰是山东车市眼下的写照：购车实

力、热情高涨的山东，是中国汽车版图上最为繁荣的热土；但优惠政策退出、限购限行的制约，又让中

国车市告别前两年的火箭式增速进入“微增长”时代。于是，在火爆与冷清并存的山东汽车市场里，繁

荣与凋零就像一枚硬币的两面，共存并行。

■财经数据

经销商半数亏损

8月30日，宝信汽车正式宣布
以3 .05亿美元收购燕骏汽车集团，
来自权威机构J.·D·.Power中国的
数据为大规模重组提供了依据。9

月7日J·D·Power中国公布的调查
数据显示，2012年上半年经销商整
体有三分之一没有完成上半年销
售量目标，亏损比例由2009年的
6%急剧上升到2012年上半年的
49%，盈利比例从2009年84%下降到
2012年上半年的26%。

分品牌来看，调查显示，上半
年被调查的自主品牌经销店亏损
最为严重，亏损比例达到58%、盈
利的只有15%。豪华品牌同样不容
乐观，上半年经销商亏损比例为
54%，盈利的只有28%，而2011年盈
利比例高达80%，亏损仅为12%。相
反，亏损面最小的是非豪华的国
际品牌(包括合资品牌和部分进
口品牌)，亏损比例为47%。

库存压力达数倍

“库存压力”是经销店目前面
临的主要的经营困难，经销店整
体平均的库存量是新车月销售的
2 . 2倍，被调查的自主品牌4S店库
存平均达到3 .5倍。

根据行业以往经验，1 . 5倍是
一个正常的数字，2 . 2倍的库存压
力对资金的占用非常大，而3 . 5倍
大大超出了可以接受的程度，由
此经销商在2012年上半年对厂商
的满意度急剧下降。

对于2012年上半年的形势，一
线经销商普遍悲观。90%的经销店
不认为下半年的市场会比上半年
更好，仅有30%的经销店对完成全
年销售目标有信心，经销店认为
下半年的车价会再下降近8%。

预警产能过剩

汽车流通领域的问题主要源
于上游生产企业的压力，产能过
剩是其中一个非常突出的问题。
调研机构艾睿铂针对40多位在中
国本土和合资企业整车及零部件
厂高管进行的调研显示，2011年，
中国30余家本土整车厂商中有16

家未能实现75%至80%的产能利用
率。

与产能扩大相配合的是经销
商网络大规模的扩张，这都是导
致汽车流通领域陷入盈利低谷的
直接原因。2011年，中国的汽车经
销商网点数量增长21%，达16300

家，其中本土整车厂商的经销商
网点数量在两年内增长36%。

对于汽车流通领域所有的经
销商来说，开拓商机无限的汽车
后市场迫在眉睫，艾睿铂预测：
2014年中国汽车售后市场的收入
将比2009年增长30%，达到6170亿
人民币的规模，而到2015年，中国
的交易量将达到880万台，比2011

年增加19%，2011年二手车的交易
量为433万台。

(据《21世纪经济报道》)
车车展展资资料料片片。。 邱邱志志强强 摄摄
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