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作为郑州汽车专刊第一
读 本 的 郑 州 晚 报《第 一 汽
车》也在此时心系经销商的

“疾苦”。
“老 K 砍价团不仅带来

了超高的人气，更为我们创
造了实实在在的销量，这个
义务‘销售顾问’在汽车圈里
名号越来越大。”一位与晚报
成功联合举办老K砍价团的
经销商说道。

“砍价活动将贯穿整个
夏季，除了能为经销商搭建
强有力的销售平台外，让消
费者买到实惠、心仪的爱车
成为当下的首要目的。”中
原车市砍价高手、《第一汽
车》砍价团团长老 K 另外还
表示，《第一汽车》还将与 20
日、21 日晚在升龙商业广场
举办夏季特惠购车专场——

“仲夏赏车夜”，想买车的市
民千万不要错过本次购车
良机。

积极备战的、调养生息的、以静制动的……

“八仙过海”突围淡季怪圈
习惯两位数增长的经销商不得不挖空心思笼络客源

七八月进入车
市传统淡季，这两
个月处于上、下半
年的过渡期，车市
状况将直接影响到
下半年整体走势。
上半年，受上年“理
性回归”的影响，车
市一直不温不火，
直到 5 月才迎来了
久 违 的 产 销 双 增
长。对于下半年车
市，不同经销商采
取了不同的应对方
法，有积极备战淡
季，在消费市场寻
找更多机会的，也
有调养生息，为下
一轮进攻做好准备
的。总之，接下来
的 淡 季 不 会 太 平
静。 记者 白贺

对于郑州消费者，已经养成了“金九银十”的消
费习惯，之前的7月、8月反而成为市场上的“传统淡
季”。

走访本地市场，大多数经销商早早便把促销利
器摆在案头，只待合适时机一股脑地推出。当然也
有部分经销商捷足先登，降价、送装饰、延长保修年
薪等促销政策早早便推出施行。

去年，7月、8月车市在大力促销下也出现了转
机，但大势难挡，纵观全年的产销数据仍摆脱不了

“微增长”的现实，习惯了两位数增长速度的经销商
今年不得不挖空心思笼络客源，在淡季保证销量。

“购车刚性需求依然存在，并且该需求正在与消
费者购买能力的提升一并高涨，但碍于淡季的传统

影响，刚性需求短暂被压制或在情理之中，此时就看
谁能把淡季营销做到极致了。”业内人士直言，随着
低价促销的深入，车市淡旺季的特征势必会越发模
糊。“由于不少车企联合经销商在淡季中推出幅度较
大的促销政策，在求学热、结婚热、上学热等消费潜
力释放的刺激下，车市呈现出淡季不淡的景象应该
不是难事。

该业内人士同时还说，不少持币待购的消费者
仍存在购车疑虑，总以为“金九银十”是购车良机。

“从去年九十月份的销售数据看，‘金九银十’成色大
减，促销力度相比平时没有什么大的变化，甚至还不
如平时。所以，建议大家买车还是把眼前的实惠摆
在首位，把宝押在下半年不保险。”

根据中国汽车工业协会现有公布的数
据显示，今年1~5月，我国汽车产销分别为
800.03万辆和802.35万辆，同比增长3.19%
和1.70%。其中乘用车产销634.07万辆和
633万辆，同比增长7.05%和5.48%，虽然从
增长率来看，今年车市走势放缓的格调已
经确认，但从上半年月销量的变化不难看
出，今年车市正在逐渐消化去年政策退出
的不利影响，回归到合理的增长状态，而这
恰恰正是国家通过政策调控，希望最终得
到的理想状态，基于此分析，下半年国家相
关部门应该不太会再次通过政策干预，从

而影响汽车市场的自我调整。
国家发改委相关部门日前的表态也

部分印证了这一猜测，据透露，目前他们
仍在讨论购车激励政策的必要性，但目前
普遍认为没有必要采取同 2009年一样的
刺激政策。据业内人士分析，今年之所以
不太会采取大规模的政策补贴，是因为
2009年和今年有很大的经济背景差异，前
者面临的是全球性金融危机的爆发和我
国 4万亿补贴的拉动内需政策，而今年只
是国内经济的自我调整和软着陆，一个健
康、稳健的增长幅度正是国家调控部门愿

意看到的。
另一方面，据国家发改委透露，国家

在十二五规划中，明确表示汽车产业的发
展重点是新能源汽车，而并不仅仅是普通
汽车的普及，因此即使有补贴政策出台，
也将主要针对相关环保车型，单纯对乡镇
居民补贴轿车购买的意义不大。

业内人士同时表示，目前国内市场很
多品牌车型的价格在经过经销商的数次
让利后，优惠幅度上已经远远超过了国家
的政策补贴，与其观望等待，还不如抓住
目前最好的购车时机。

市场 购车需求受淡季影响被短暂压制

声音 降价促销唱响淡季营销主旋律

政策 大力度“国字号”优惠政策“空降”有难度
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车市淡季来临，进店客流量明显减少。（资料图片）

进入七月以来，车市淡季影响逐渐显现，但也
有部分经销商坦言，淡季事实存在，从目前统计的
销量看，影响似乎并没有想象中那么大。

上周末，记者来到位于中原西路的东风日产中
原店，店内熙熙攘攘的客户把销售顾问“全面封
锁”。该店市场部经理表示，近期店内客流量较上
月没有什么大的变化，成交量虽小幅下降，但销售
目标没受多大影响。

和东风日产中原店情况相同的还有不少合资
品牌经销商。经营上海通用、北京现代、广汽丰田、
东风悦达起亚等品牌的经销商负责人均表示“目前
淡季影响不是太大，但8月就不好说了”。

与合资品牌形成鲜明对比的则是部分自主品
牌和进口品牌。

“最近两天气温不是太高，进店客人还算不少，

但相比5月的时候还是减少了近四成。”一位合资品
牌经销商坦言。

“上半年，郑州两家平均每月320台的销量还是
低于销售预期。”河南国际汽车贸易有限公司市场
部经理鲁萧峰透露，“年初，公司制定的增长率是
40%，但目前我们的统计数据仅为 20%。进入传统
淡季后，此数据仍将降低。”但鲁萧峰同时表示，大
力度的促销将对淡季的销售起到积极的作用，市民
选择此时购车实为最佳时机。

郑州之星行政总监陈政良也坦言：“上半年逐
月下降，1~5 月份共计销售 1773 台，距离全年 5000
台的销售任务相差还是不小的。目前淡季已经来
临，经销商要想保证销量必须推行大力度的降价促
销，就拿奔驰说，我们近期的营销重点就是要让消
费者以最低的车价圆了自己的‘奔驰梦’。”


