
花园路北段现在已是大多数郑州市民买车的
首选地。“两年前我第一次来这里，看着空荡荡的荒
地，当时把店开在这儿心里真没底儿，不过现在已
经完全不同了，你看，一片欣欣向荣。”郑德宝总经
理兰海波说，“车商的投资热情太高了，短短两年，

这里就进驻了4家4S店，而在建的还有好几家。”
东风日产威佳 4S店总经理李刚强见证了

花园路北环一带汽车市场的繁荣。在他的印
象里，2005年的时候，这里还是一片杂草丛生
的荒地。而如今，已经有几十家投资商在这儿

买地建店。威佳作为较早进驻这里的汽车销
售集团，除了已开业的东风日产 4S店外，今年
还将有几大品牌落户在这里。正是因为新 4S
店的纷纷加入，郑州 107国道、莆田高速口、航
海东路等其他几个汽车销售圈也蓬勃兴起。

从去年下半年开始，郑州汽车经销商跑马圈地，宝马汽车郑德宝、
捷豹路虎通孚祥、奥迪得佳、奔驰驰星、东风日产威佳宏远店、上海大
众安吉、广汽永丰、雪佛兰未来店等纷纷进入市场，不足一年新建汽车
4S店10家以上。郑州车市新势力涌动，不仅给消费者带来更多的购
车选择，也改变了市场的力量比对。 晚报记者 谢宽

中原布局 郑州为重
网络扩张也演变成经销商融资能力

的较量，经销商的网络扩张与融资行业
几乎没有太多差别，资金在其中发挥了
重要作用。融资能力越强的经销商会拥
有更多的机会；反过来，通过融资扩大规
模的经销商集团又比单店经销商拥有更
强的融资能力和更强的盈利能力，因此
汽车经销商集团才会像滚雪球一样越滚
越大。

另一方面，车企对渠道建设的重视
度也越来越高，今年几乎所有品牌都在
招兵买马进行网络扩张。东风风神大区
经理邓刘超介绍，2011 年东风风神在河
南省的网络扩张计划为10家。除了在郑
州新增网点外，还将在许多空白区域新
增经销商。

据介绍，扩网的主要原因是因为风神
在郑州市场上的网络规模明显落后于竞
争对手。“东风日产目前在全省的渠道经
销商已达到30家，而北京现代目前还不到
10家。”此外，风神上半年销量的快速增长
也成为扩网的刚性需求。“风神在河南省
2011年比2010年销量同比增长了30%。”

华泰汽车华中大区经理王海杰也表
示，华泰一直非常重视中原区域的网络布
局，今年也将有大的动作呈现，而郑州是
重中之重。

汽车消费重心转向二三线市场
郑州成为重点城市

汽车经销商跑马圈地
不足一年新建十多家4S店

郑州车市版图崛起新势力

之 综述

今年上半年的车市整体低迷，刚刚入市的
“新势力”是否面临生存危机？

从实际调查来看，车市的低迷并未给新4S
店造成太大的影响，他们上半年表现正常，完
成了全年销售目标的 40%至 50%。裕华江南
的负责人介绍，近两年车市的强劲增长给新
经销商很大信心，也让经销商看到了未来发

展空间。
河南省汽车行业协会常务会长蒋贡敏认

为，汽车经销商的扩张之路是自身实力的体
现，也增加了经销商与厂商谈判的筹码，在任
务达成情况、紧俏车型资源等方面可争取到更
多话语权。同时，在消费市场建立起更多的声
誉，形成自己的品牌号召力。蒋贡敏的分析道

出了经销商网络加速扩张的关键。
而更为深层的原因则是从 2010年开始中

国汽车消费重心向二三线城市转移的大潮，汽
车厂家把目光从北、上、广等一线城市瞄向最
具潜力的中小城市，郑州在市场中的地位也迅
速上升，甚至有汽车厂家把郑州定为重点城
市，也因此加快了经销商的布局。

新势力崛起二三线城市


