
上半年车市销量放缓寒冬凸显

眼眼下下正正值值淡淡季季 购购车车或或最最合合适适

多多款款新新车车上上市市助助力力年年中中车车市市
消费者选择空间加大，购车不应盲目求新

伴随着车展余温，许多年度重磅车型纷纷选择在6月上市销售。其中不乏消费者期盼已久的新福克斯，别克威朗及“个性小车”雷
诺captur。采访中，不少经销商纷纷表示，这些新车不仅使消费者获得了更多选择机会，同时必定会为汽车销量增长提供强有力力的支持。

本报记者 张召旭

据悉，5月车市虽有“五
一”销售小高峰助力加上月末
各种团购活动助推，但多数经
销商依然没有完成厂方任务。
事实表明，光靠促销并不足以
吸引消费者眼球。

转眼6月已入中旬，车市
稍显热闹，陆续上市的多款重
磅新车成为刺激车市的主要
原因。在6月份，有多个品牌的
新车型上市，以suv及中高端
品牌车型居多。其中，suv车型
有新款纳智捷大7、比亚迪唐、

雷诺captur、长安马自达新款
cx5等；轿车有力帆820、雪铁
龙新一代c4毕加索、沃尔沃新
款s60l、宝马1系等。

对于 6月份多款新车上
市，多位业内人士表示，6月新
车中一些suv车型的推出，将
会对suv市场产生一定影响。
雷诺captur以及纳智捷新大7
等车型，主要针对的是中高端
市场，预计将会和这一市场的
现有合资品牌车型加大竞争
力。

多款新车6月上市

“对于消费者来说，6月份
新车上市会带来新一轮购车
体验，选择空间将会更大。”某
4s店市场经理表示，在新车到
店后，经销商会通过各种渠道
在第一时间通知新老客户，并
举行各式各样的新车发布活
动，到店试乘试驾这些新车的
消费者也多，不仅带动了店里
客流量，同时也能促进其他车
型销售。

另外，业内人士表示，6
月份上市的新车中，大多是
全新车型，个个有看点，这将
有助于车商在淡季吸引消费
者。比如丰田新一代埃尔法，
新车主要变化在于造型设计

方面，相比现款，新一代车型
外形设计更加前卫，内饰则
保留了豪华设计元素。而沃
尔沃 s 6 0具有高端、内敛、优
雅时尚的外观，同时国产之
后的沃尔沃 s 60 l在售价上也
得到外界一致好评，此次改
款的s60l车型，动力方面将是
一大卖点。

此外，宝马1系是在售宝
马产品中的入门车型，新款1
系外形设计更加年轻时尚，
并增添时下流行设计元素，
如尾灯led光带与bmw家族设
计风格贴合，如果新车价格
方面没有大幅度调整的话，
这将吸引更多消费者目光。

消费者选择空间加大

采访中，多位品牌经销商表
示，照往年情况，6月至7月是各
大汽车厂商放缓新车上市的月
份。但从今年来看，情况有了变
化。受大环境影响，1月至5月，本
地车市各大品牌4s店汽车销量
同比往年都有所下降。多家品牌
汽车经销商均表示，虽说这段时
间销量较去年有所下滑，但6月
新车陆续上市，会有一个小幅度
冲量，希望能通过新车上市这种
方式来带动销售。

各4s店的销售经理纷纷表
示，在这个难熬的淡季，6月份新
车上市步伐更是大幅度加快，多
款新车的接踵而至，给淡季车市

带来一股新力量。目前，正是新
车上市高峰期，连日来，不少品
牌 4 s店均有新车型上市，“全
新”、“新一代”、“全新升级”等招
牌随处可见。新车型的上市，自
然会吸引消费者前来购买，不
过，业内人士建议，新款车型由
于种类比较多，性价比参差不
齐，消费者在购买时还需谨慎。

对于选购全新车型，汽车
业内人士认为，由于全新车型
其性能表现未经市场检验，可
能存在瑕疵。因此，建议消费者
购车不要盲目求新，可待新车
上市一段时间后，如果在市场
上反馈良好后再出手。“如果消

费者比较关注新车型，一般新
车上市建议观察3至6个月。即
便急着选购新车，也一定要经
过仔细试乘试驾，对其性能满
意后再选购。”

此外，在目前上市的新车型
中，“改款升级”车型比较普遍，
不少这类车型在外观上的变化
均不大，只是对其一些配置进行
了调整。甚至有些车型为了符合
市场需求，对新车型进行减配调
低价格，因此，在选购这类车型
时，消费者应仔细对比自己最看
重、需要的配置是增加了还是减
少了，以确认其性价比，而不应
盲目对比价格。

新车上市或将刺激车市

到聊城4S店走一圈就会发现，经销商们最近都爱聊聊股市。不过，他们通常不是在讨论哪只股到了该买进的时候，而是在不停地地
抱怨和分析一个话题，股市一热，车市就凉了。眼看2015年已过去将半，但能顺利完成上半年既定销量目标的车企和经销商却少之又
少。对此，有业内人士指出，虽然车市增速放缓，但这或许是车市的新常态。

本报记者 张召旭

市民周先生几个月前就相
中了东昌路附近一套新房，而且
房子也不断在促销当中，可无论
售楼员最近两个月如何电话“狂
轰滥炸”，周先生始终没有下单。
不为别的，就因为最近俩月火爆
的股市，周先生投了大部分钱进
股市，虽说股市已出现几次暴
跌，但总体来说周先生的资金还
是涨了不少。

而“盯紧”周先生钱包的人
除了售楼员外，还有号称调整了
官方价格的某汽车品牌销售人
员，“几乎隔几天就发个信息，说
让我有机会抓紧提车，现在价格
已经放到最低，再不去就不好提
车了。”周先生说，今年除了打算
买房，他还计划买辆车，而且他
之前也已经相中了一款价格在
11万元左右的家轿，可是看着最

近一段时间红红火火的股市，他
的购车计划一再搁浅。

“我连买房的钱都拿去炒
股了，何况买车的钱，还是等我
股市赚得差不多了再说吧，说
不定这部分钱在股市里放一段
时间，一个高配的差价就出来
了。”周先生说，眼下等什么时
候大盘调整了，再考虑房车的
事情。

资金投入股市，购车计划搁浅

“今年以来，汽车销量与
往年相比就不是很好，本希望
5月旺季能解决一部分库存问
题，但结果比预期要差得多，
你去各家4S店走一圈看看，看
车的人不多，成交的更是少之
又少。”聊城一家销售德系品
牌汽车4S店销售顾问表示。

随着国内汽车产业逐渐走
入新常态，车市整体增速开始
放缓，更为严峻的市场形势也
让大部分车企坐立难安。据中
国汽车工业协会统计数据，今
年1 - 4月，我国乘用车共销售

6 9 7 . 3 9 万 辆 ，同 比 增 长
7 . 67%，比一季度回落1 . 28个
百分点，比上年同期回落2 . 78
个百分点。对于持续走低的同
比增长率和即将到来的销售淡
季，各大车企似乎早有准备，
此前由上海大众率先发起的

“官降”风潮便是此次淡季营
销战的序幕。

与车企官方下调指导价相
呼应，汽车经销商也适时推出
各类品牌营销活动，提升形象
促进销量的同时，以求得到更
多消费者的认可。每逢下班时

间，在城区一些人口密集的小
区门口，总会看到一些汽车4S
店工作人员把车开到小区门
口，让小区居民现场体验。“原
来都是顾客到店试车，现在车
市不景气，我们也不能光等着
顾客上门，把车子直接开到小
区门口，说不定就能招揽到一
些客户。”聊城一4 S店市场部
工作人员介绍，6月已经进入
传统的销售淡季，虽然各汽车
品牌已经出台相关优惠政策，
但市场反应依旧，车市仍不容
乐观。

送走“黑5月”，车市仍不乐观

过去十年平均高达20%以
上的增长，降至眼下的3%，无疑
让国内汽车市场从高山降至谷
底。其中，不少“局内人”也在经
历着格局将变的痛苦。但每年递
增的销售任务还需要经销商来
攻坚克难。

作为买车一方，汽车消费
者更愿看到的是车价一低再
低。就目前市场环境来看，6月
份已经进入汽车行业传统销售
淡季，各汽车品牌也已经出台
相关政策准备迎战市场考验。

业内人士表示，在厂家集体下
调价格、经销商极力推出更多
优惠的利好环境下，眼下正是
购车良机。

其实，对于面临销售淡季考
验的厂家及经销商来说，用降价
促销来换取销量稳定已是惯用
手法，两者之间的联手降价，最
大的受益者还是消费者，持币待
购的消费者大可放心出手。相对
于旺季车辆略微降价的“小恩小
惠”，淡季车市的价格拼争可谓
已经“刺刀见红”。

传统销售淡季将成购车良机
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