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名牌“汽车超市”开进港城
作为烟台首家汽车综合店，它具有自主性的优势，也遭到不少人质疑
本报记者 孙芳芳

原因：

豪车为啥竞相落户？

市场消费潜力不容小觑
进口SUV综合店为

什么选择落户烟台？商家
看中的就是烟台市场的
消费潜力。

属于三线城市的烟
台，近年来被汽车经销商
们看成了豪车的二级甚
至是一级市场，豪华车品
牌经销商早已经打响了

“地盘争夺战”。宝马、奔
驰、欧宝、捷豹等品牌，早
早地将特许店或4S店开
到了烟台。据了解，今年
年底之前，开发区的奥迪
4S店就能够投入使用，而

保时捷也正在筹备烟台
的4S店，根据保时捷官网
显示，2013年在烟台的4S

店就能投入使用。
“从历届车展上就

能看出烟台市民的消费
潜力，车展上的豪车预
订量也在逐年增长。”张
涛认为，以往豪车购买
以企业居多，但近年来
个人购买豪车的数量不
断增加，招远、龙口等有
实力的县市区也存在一
大批具有豪车购买力的
人群。

4S店：

厂家压的任务多,大集团又来包抄

“汽车超市”：

经营方式更灵活,售后服务遭质疑

业内人士：

两种模式应发挥各自优势

4S店的模式被引进烟台以来发
展迅猛，几年的时间里，烟台已经落
地了大大小小近百家左右的4S店。
在保证汽车质量、售后服务等方面，
4S店模式可以说是“功不可没”。但
是，在逐步的发展中它的一些弊端
也逐渐开始暴露。

“来自于厂家的任务量压力是
目前4S店共同的压力。”曲怒年认
为，4S店的发展中所受到的厂家的
众多束缚使他们没办法灵活地施展
拳脚。

“不管你能卖出多少台车，每个

月都要完成厂家的提车量，在市场
不好的时候，就会出现库存越积越
多的情况。”一家汽车4S店销售经理
大倒苦水，“从银行里贷的款马上到
期，但是手里压的货却越来越多，成
本越来越高，资金链一断就没法收
拾了。”

不光是厂家每个月的任务量，
4S店在店面设计、店内活动等很多
方面都受制于厂家，相伴而来的便
是经营成本的高涨。

“烟台也有这样的例子，运营成
本越来越高，实在不赚钱，只能退出

了。”曲怒年告诉记者，迫于成本压
力，烟台本地也有4S店被迫退出这
个市场，“是一家国产自主品牌，本
来在烟台有三家店，后来实在经营
不下去了，就有一家退出了。”

除了厂家的任务量压力，来自
大集团的包抄也使得4S店的生存空
间受到压缩。“看好烟台的市场，庞
大、中升这些大集团都过来落户，整
合了一大批4S店。”这些有实力的大
集团出价不菲，一家4S店销售经理
坦言，“没有几家4S店能够与之抗
衡，最后的结果就是乖乖被收购。”

“与普通4S店相比，我们没有厂
家的任务压力，所以经营方式、促销
力度等方面更加灵活。”公司销售经
理张涛认为，他们的压力来自于市
场本身，而不像其他4S店一样迫于
成本压力、迫于库存压力而进行各
种活动，他们在选择促销活动和方
式时更加灵活和自由。

“现在很多高端品牌店，都迫于
资金的压力，放弃了年终的返利，开
始与厂家抗衡，不再按照指定的标
准去接车，这是最明显的一个表
现。”张涛介绍称，与4S店迫于销售

业绩的下滑、库存增多的压力被迫
给出促销政策不同，汽车综合店在
制定优惠政策时更加从容和自主。

“经销商必须经过汽车厂家的
授权，采用一样的LOGO，员工穿一
样的服装，经销店的规模也是一样
的，这其实就是在为汽车厂家做宣
传。”张涛认为，经销商自己投资建
厂，自己招聘员工，租金和物业管理
费都得自己掏钱，但经销商的品牌
却一再弱化。

除了经营方式上的灵活，汽车
综合店在价格上也有优势。“从厂家

直接提货省去了很多中间环节，所
以在价格上有一定的优势。”张涛分
析称。

最为一种刚刚落地烟台的全新
模式，汽车综合店在受到关注的同
时，也受到了质疑。

“选择汽车4S店看中的就是他
们汽车的质量以及售后服务，综合
店的价格虽然低一些，但是售后服
务会不会像4S店一样有保障，还是
有些顾虑。”市民邹先生打算选购一
辆奔驰，对比了价格、服务等众多因
素之后，还是有些拿不定主意。

“新的模式来到烟台发展肯定会
有一个摸索的阶段。”曲怒年认为，综
合经销商不像4S店那样需要面临高额
的前期投资、厂家的库存要求以及销

售指标压力，在运营上有自己的优势。
同时，曲怒年认为，4S店是得到厂

家授权经营的，在产品质量以及售后
服务等方面有自己的优势，售后服务

更为完善。
“现在不少大城市里汽车综合店

已经渐成规模，以后两种模式会共同
存在，发挥各自的优势。”曲怒年说。

探访：

汇集近10个进口车品牌

“汽车超市”提供多种选择
其他4S店里只有一

个品牌的汽车，而这里却
有宝马、奔驰、保时捷等
近十个进口品牌SUV车
型。和别的4S店不同，位
于二马路的这家汽车商
行没有统一的门头装璜，
也 没 有 哪 个 品 牌 的
LOGO，店外的玻璃上悬
挂了各种进口SUV的车
型展示，远远看去就像是
一家汽车超市。

走进店里，偌大的展
厅 里 摆 满 了 各 种 进 口
SUV车型，各种标签上

的外文证明着它们的“原
装进口”的身份。

“最直观的一个优势
就是产品丰富。”烟台名
豪汽车销售有限公司销
售经理张涛告诉记者，不
少人习惯称这种模式为

“汽车超市”或者“汽车大
卖场”，专业点说应该叫

“进口整车综合店”。“现
在这种模式在天津、北
京、广东、上海等一些大
城市已经比较普遍了，但
是在烟台还属于首次尝
试。”

现状：

4S店多达100多家
汽车综合店抢滩港城

统一的外观形象，统
一的标识，统一的管理标
准，只经营单一的品牌，
这就是汽车4S店最大的
特点。随着人们生活水平
的提高，烟台的汽车行业
迅猛发展，有实力的汽车
企业争相落地。其中，4S

店占据了绝对的主角。
国家统计局烟台调

查队今年 4月份的数据
显示：烟台城市居民每
百户家用汽车拥有量是
3 6 . 5辆，比去年同期增
加1 0 . 5辆，增长4 0 . 4%。
也就是说，烟台每三户
家庭就有一辆汽车，庞
大的市场吸引了众多汽

车商家争相落户。
“汽车4S店的模式

大概是2000年的时候开
始进入烟台的，到现在已
经有100多家了。”烟台汽
车商会秘书长曲怒年回
忆称，最早进入烟台的汽
车4S店大都集中在机场
路附近，到现在已经形成
了机场路、幸福中路、衡
山路三个比较集中的区
域。

与只经营单一品牌
的传统4S店不同，如今烟
台已经出现了经营多种
品牌的汽车综合店，它的
出现打破了4S店过去一
统天下的局面。

两种模式将共存发展
本报记者 孙芳芳

在4S店模式饱受厂家任务压力、生存空间被挤压的现状下，“汽车综合店”模式的出
现是不是预示着一种新趋势？跟4S店相比有哪些优势，存在哪些问题？记者进行了探访。

连续5天的秋季车展上，美女香车云集让人眼花缭乱，然而一家800多平米展位上的汽车商行让人感觉与众不
同。和别的单一品牌汽车4S店不同，这个展位更像是一个汽车超市，汇集了宝马、奔驰、路虎、保时捷等多款进口
SUV车型。这种模式是汽车综合店，在南方一些大城市已经很普遍，但是在烟台还是第一次出现。

偌大的展厅里摆满了各种进口SUV车型。 本报记者 李泊静 摄

与其他4S店不同的是，这里有宝马、奔驰、保时捷
等近十个进口品牌SUV车 本报记者 李泊静 摄
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