
A02-08

2017年4月16日 星期日
编辑：王建伟 美编：罗强 组版：刘淼壹读

77月月起起买买车车修修车车不不必必非非去去44SS店店了了
商务部出台汽车销售新规，网店也能卖车了

非授权也可以卖车了

新管理办法将允许授权销
售和非授权销售两种模式并
行，可以通过卖场甚至网店的
方式卖车，车企不能再要求经
销商必须投资4S店才能卖车。

在供应商原则方面，销售
管理办法提出，供应商采取向
经销商授权方式销售汽车的，
授权期限（不含店铺建设期）一
般每次不低于3年，首次授权期
限一般不低于5年。双方协商一
致的，可以提前解除授权合同。
而在旧办法中，汽车销售实行
单一品牌授权模式，建立汽车
总经销商、品牌经销商备案制
度，对于授权期限也没有规定。

业内分析人士表示，新办
法对于授权和非授权经销等予

以认可，并对授权期限的底线
进行了明确，避免经销商因投
入过大而受制于车企，未来的
渠道有进一步的拓宽。未来可
能有更多的汽车卖场出现，多
品牌销售、多品牌维修将成为
汽车营销模式的主流。

近年来，车商与经销商之间
矛盾频发，之前宝马经销商因不
堪亏损，集体要求宝马赔偿，最
近奥迪经销商又联合起来以亏
损为由反对奥迪与上汽合作。在
将近10年的授权卖车制度管控
下，经销商前期投入巨大，后期
为了获得授权不得不忍气吞声，
在亏损的边缘挣扎。

众多经销商与车企之间的
惯例被视为违规，比如要求经
销商搭卖滞销车辆，在年底要
求经销商大量购入库存，甚至
要求经销商为车展买单等。

此外，4S店前期投资高向
来是经销商最头疼的问题，按
照国内的行情，国内品牌投资
成本在1000万元左右，而离谱
的进口品牌前期投资高达6000
万-8000万元。

修理厂也可获原厂件

新办法规定，供应商不得
限制配件生产商（进口产品为
进口商）的销售对象，不得限制
经销商、售后服务商转售配件，
有关法律法规及其配套的规范
性文件另有规定的除外。

在旧办法中，汽车售后服务
由供应商来负责，大部分车企设
置了零部件管控制度，原厂件不
允许在授权体系外销售和使用，
这就导致很多卖车难以盈利的
经销商，不得不通过提高售后服

务的价格来赚取超额利润，比如
奔驰的零整比就高达800%以
上，也就是说维修一台车的零部
件成本相当于8台车。

售后零部件渠道的放开，
将有利于各种社会资源在汽车
售后领域展开平等的竞争，避
免车企在汽车生态链中占有过
高的利润。

业内人士指出，销售与售
后的分离，就是为了打破垄断，
在售后服务和其他方面进一步
提升经销商的活力。对于消费
者来说，经销商销售成本的下
降，最终有利于降低车价，能够
以性价比更高的服务与社会机
构竞争售后服务，使消费者能
够获得更好的售后服务，形成
车企、经销商、消费者多赢的汽
车生态。

据新闻晨报、北京晚报

供应商不得对经销商
实施下列行为：

●要求同时具备销
售、售后服务等功能

●规定整车、配件库
存品种或数量，或者规定
汽车销售数量

●限制经营其他供应
商商品

●限制为其他供应商
的汽车提供配件及其他售
后服务

●要求承担以汽车供
应商名义实施的广告、车
展等宣传推广费用，或者
限定广告宣传方式和媒体

●限定不合理的经营
场地面积、指定4S店建设
的供应商等

●搭售未订购的汽
车、配件及其他商品

本报记者 王金强

靠扫煤砟子过活
一吨仅挣5块钱

“上上下下一条心”，这句
朴实简单的话就写在李长云位
于天津塘沽的办公区楼梯墙
上。在宽敞明亮的办公楼里，李
长云告诉记者，无论是企业还
是家庭，都是上下一条心其利
断金，他就是靠践行这一句话，
实现了全家人的安居梦和企业
的大发展。

今年67岁的李长云20年前
来到天津，成为众多赴津务工
的德州人中的一员。起初，他靠
在港口里扫煤砟子解决生计问
题。“当时港口很冷，只能住在
集装箱里。”李长云介绍，那时
候，他们每吨煤平均只能挣5块
钱。虽然5块钱的利润只够他和
同乡吃上饭，但李长云觉得做
煤炭有盼头。因为在上世纪90
年代经济高速发展的时代背景
下，当时全国煤炭行业一片红
火，进出天津港的运煤船络绎
不绝。

后来，只要瞅准机会，李长
云就跟内蒙古、山西的煤炭商
去拉货。在一次去内蒙古贩煤
的过程中，为了省下路费，李长
云就趴在煤堆里跟着货车回到
天津港，回来之后，一身煤灰的
他还是接着低头苦干……后
来，在辛苦付出和耐心坚持下，
他很快挣到了3000块钱的第一
桶金。再后来，他拉煤的规模也
从一货车一货车地拉，变成了
一火车一火车地运。

在天津站住脚后，李长云
还把乐陵同乡一起带到天津闯
荡，由此，天津港的乐陵人越来
越多，李长云则带着他们同心
同力日夜不停地运煤、卖煤。

终于挣到钱以后，李长云
便第一时间把老婆和三个孩子
接过来，还成立了自己的能源
公司。全家人也从老家低矮的
土坯房搬到了宽敞的楼房里。

三个子女
个个都是创业能手

随着生意越做越大，李长
云萌生了成立能源集团公司的

想法。最终在2003年，恒运能源
集团成立，并很快跻身中国民
营企业500强、天津市100强、中
国能源集团500强企业。

而作为李长云最小的儿
子，今年35岁的李迎松并没有
因为父亲的企业做得很大而坐
享其成。在他看来，每个时代的
人，都有每个时代遇到的困境
和机遇，父亲当年的困境是要
解决一家人的生存问题，而现
在他面临的挑战则是如何让企
业更好地传承下去。目前，在李
长云的集团公司旗下，有很多
产业，像金融、农业板块的好多
项目都是李迎松从无到有一手
操持。

与小儿子不同，李长云的
女儿从恒运能源集团的财务岗
位上离开后，则回到了家乡乐
陵，负责执掌乐陵双陵春酒业。
据悉，双陵春是李长云收购的德
州的一家酒厂，在恒运能源集团
接手后，2013年，山东双陵春生
物科技股份有限公司成功在上
海股权交易中心挂牌上市。

而李长云学法律出身的大

儿子在事业上也非常成功。他
除了在父亲李长云的公司料理
一下法务，还在天津开着两家
律师事务所。

去产能背景下
回家乡办生物科技公司

最近几年，能源型企业产
能过剩，供给侧改革迫在眉睫。
而相比天津塘沽，德州在用地、
人力成本和自然资源禀赋上，
无疑有更大的优势。李长云全
家一合计，来家乡投资，既能让
家人在老家团聚，还能为家乡
投资兴业，实在是再好不过的
事儿了。后来，在家乡乐陵，李
长 云 投 资 了 农 业 板 块 子 公
司——— 山东百枣纲目生物科技
有限公司。记忆中老家的万亩
枣林，成了他投资和开发的资
源依托。他在收购了这家公司
后，还成立了百枣纲目（集团），
全力进军农业生物科技板块。

如今，家乡的投资环境和
政策越来越好。自德州市出台
协同发展示范区人才支撑计划

及乐陵市人才科技诸多优惠政
策以来，百枣纲目（集团）从人
才、资金等方面受益颇多。据德
州市政府驻天津联络处办公室
主任梁宏磊介绍，前年德州市
出台《德州市建设协同发展示
范区人才支撑计划》，推出了扶
持人才创新创业的30条新政。
该计划规定，到2020年，德州计
划引进培养高层次创新创业团
队100个、高层次创新创业人才
300名，引进博士硕士5000名、
大学生10万名；建成人才公寓
300万平方米、孵化器300万平
方米，着力打造鲁北人才改革
试验区。

从为了养家糊口到异乡摸
爬滚打，到现在全家人个个都
成了创业能手，再到后来为老
家修路、捐款和投资，李长云认
为，能支撑他们一家一步步走
到现在的，其实是敢闯敢干和
博爱他人的一种精神。“我们山
东人讲求传承，说孔孟太大太
高，但就我们家内部来说，我们
的这种家规和家族基因是需要
传承和发扬的。”

14日，商务部发布新《汽车销售管理办法》，打破了汽车销售品牌授权单一体制，原厂零部件也将进入非授权
渠道，汽车销售成本有望大幅下降，车企对于销售和售后领域的垄断将从制度上削弱。据悉，该办法将于7月1日正
式实施。

恒运能源集团董事局主席李长云：

从从扫扫煤煤砟砟子子每每吨吨挣挣55块块钱钱
到到民民企企550000强强老老板板

恒运能源集团董事局
主席李长云20年前只身到
天津港闯荡时，唯一的愿
望就是能吃得上饭、养得
起家，而现如今，他不光成
了德州人到外地闯荡致富
的带头人，还收购了家乡
的一个企业并带领其成功
挂牌上市。20年的摸爬滚
打经历让他感触最深的，
不是挣了多少钱，而是时
代的变化给了每个人实现
自己目标的机会。

汽车销售新规

打破“品牌授权”垄断

李长云一家。 受访者供图
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