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北京商报 2014.12.16
时代汽车周刊

按照车市惯例，12月中旬左右大多数
经销商已经完成全年销售目标，新车优惠
会逐渐减少，车企也开始减少新车生产数
量。然而，今年经销商却没有“收手”的迹
象，新车大幅优惠仍在继续。据悉，导致该
现象的主要原因在于今年经销商库存普
遍较多。北京商报记者调查发现，目前京
城多数经销商都在赔钱卖车，优惠幅度创
年度新高。

热销车型参战
北京商报记者调查发现，与往年年底

滞销车型优惠加大不同，今年车市上的热
销车型也加入促销大战。据了解，上海大
众朗逸部分4S店已经给出了过万元的优
惠金额；上海通用别克英朗XT优惠2.6万
元；一汽丰田锐志全系降价4万元，成为近
年来该车型最高的降价金额。此外，目前
北京奔驰新款C级车型已经出现了3万元
的优惠，由于北京奔驰新款C级车型刚刚
上市不久，这样的优惠成为该车型近期内
最大的降幅。

年底新车销售为何出现如此大的优
惠力度？一位4S店销售人员坦言：“现在新
车越来越不好卖，按理说年底是清库存的
最好时机，但此前厂家给店里压的新车实
在太多了， 看看店里积压的新车数量，就
知道年底前根本卖不完。”

北京商报记者在一家德系豪华品牌
4S店的新车库中看到，积压的库存新车已
过百辆。“如此多的库存车已经占用了经

销商的大量资金，目前店里一直处在亏损
状态。”该4S店相关负责人表示。

市场人士表示， 对于消费者来说，各
品牌车型频现大幅优惠， 正是购车良机。
“即便库存压力再如何大， 到了下一年度
车商都将重新制订销售计划。 所以说，这
个优惠最多只能持续到元旦前，有购车计
划的消费者应该抓紧时间出手了。” 亚运
村汽车交易市场一位负责人认为，经销商
为完成任务或是多拿厂家返点而给出的
高额优惠，不可能长期存在，眼下可以说
是今年购车的最佳良机。

很多消费者也明白这个道理，北京商
报记者上周末走访车市时看到，车市人流
较上月有了明显上升，很多目前有车的消
费者在看到心仪车型出现大幅优惠后，都
起了换购的心思。“低于8折的优惠以前根
本不敢想，所以想这几天就把车换了。”原

本并无换车计划的张先生，在看到一直青
睐的Jeep自由光已有9万元优惠时， 立刻
动了换车的念头。与张先生有同样想法的
消费者不在少数， 北京商报记者调查发
现， 超过半数的人此前并无马上换车计
划，均是在看到大幅优惠后动了心思。

渠道面临洗牌
实际上，由于中国车市增速逐渐放缓，

多组数据已经显示出目前中国整体车市的
状况并不乐观， 中国汽车流通协会近日发
布的“中国汽车经销商库存预警指数调查”
中指出，今年，中国汽车经销商的库存预警
指数为65.7%，比上月上升了10.7%，处于警
戒线水平以上。从构成预警指数的5个分指
数看，市场总需求、从业人员指数、销量指
数、经营状况均有不同程度下降，经销商普
遍认为经营状况。

面对市场需求的收窄， 此前一汽丰
田、 广汽本田等合资企业选择下调全年
销售目标，改善经销商库存、保持市场的
良性增长。然而，更多企业仍然选择按照
原定生产计划排产， 将大量的新车强加
在经销商身上， 造成经销商生存状态愈
加困难。

鉴于目前经销商库存高企、经济效益
下滑以及出现大面积亏损，近日中国汽车
流通协会向工信部、商务部递交了一份报
告，其中建议车企与汽车经销商应充分协
商，达成合理库存的共识，对于超过合理
库存范围的，应由厂家承担；对目前汽车
厂家和经销商的不平等关系进行干预和
调整， 对于经销商亏损面超过50%的品
牌，要求厂家调整商务政策，保证经销商
的正常经营，对于出现严重“价格倒挂”的
车型， 要求厂家调整对经销商的售价，保
证经销商的合理利润。

此前，市场销量的缩减加上厂家压库
数量的增加，北京已屡次出现了渠道洗牌
的状况，多家弱势品牌经销商退出了京城
市场。业内人士认为，现行的汽车产销体
制过于偏袒车企，车企生产多少，经销商
就要买多少。 但是对于流通环节来说，一
旦遇到市场需求放缓或低迷时，经销商则
独自面临着财务费用增加、 资金链条断
裂、严重亏损的局面，从而导致厂家和经
销商矛盾激化，影响行业健康发展，如果
继续这样的产销体制，经销商或将面临新
一轮洗牌。 北京商报记者 刘洋/文并摄

高库存倒逼京城车商年底持续打折
为促销量多款车型跌穿全年优惠底线


