
为了完成2012年销售目标，进入今年
最后一个季度的中国车市，竞争必将更趋
白热化。在传统的消费旺季到来前，各大
汽车厂家已经摩拳擦掌，力图“最后一搏”，
车市促销力度也将大于往年。

汽车厂家给予各经销商在促销措施以
及资金上的支持，让商家的促销吆喝更有
底气，但如何缓解库存带来的巨大压力，仍
是双方不得不颇费思量的问题。

转眼已进入2012年的第四季度，又到
了各厂家冲刺年终目标，争夺“江湖”地位
的关键时段。由于“金九银十”与年底消费
热潮都分布在最后一个季度，这一季度是
中国消费市场的传统旺季。而汽车消费作
为国内除房产消费外最大宗的消费行为，
在这一时期也将迎来传统的销售高峰。因
此，今年第四季度车市竞争必将更趋白热
化，车市促销力度预计也将大于往年。

在厂家的大力支持下，第四季度车市促
销战已经打响。不少市场人士预测，虽然缺
少国家政策支持，但第四季度这个完成全年
销量的关键时期，任何厂家和经销商都不会
轻易错过，无论车市形势如何，在第四季度
都会尽力多推活动，刺激销量提升。

今年十一长假期间，笔者走访车市看
到，经销商促销力度之大，已经达到了空前
水平，不少售价10万元左右的车型，综合优
惠幅度已突破2万元，几乎是八折左右销
售。“以我们经销商自身的力量，根本不可能
降到这个程度，赔也赔死了。”一位品牌汽车
4S店的负责人告诉笔者，其实早在进入第三
季度后，厂家的支持力度就开始逐渐增大。

厂家对经销商促销的支持最明显的表
现是在置换补贴上，为了吸引更多以旧换新
的客户，不少厂家陆续提高了对置换客户的
补贴额度，以推动消费者加快淘汰手中的老
旧机动车。据一家汽车经销商介绍，为了吸
引置换客户购车，该公司推出了高额的置换
补贴，金额达到了国家允许的最大幅度。

此外，推出购车赠油卡的品牌也越来
越多。据经销商称，但凡见到购车赠油卡
的活动，均是有厂家在背后支持。“对于我
们经销商来说，送油卡还是送钱都是一样
的，与其拿钱买了油卡送客户，不如直接降
价更实惠。”一位经销商告诉者，经销商赠
送和厂家补贴其实很好分别，经销商送的
多是自身的附加服务，厂家支持的则是实
实在在的东西。

与此同时，汽车厂家为了完成年终销
售目标，在第四季度必将加大冲刺力度。
这意味着生产厂家将向经销商大批压库，
一旦经销商成交量跟不上，库存压力或将
明显上升。尽管厂家压库问题常遭口诛笔
伐，但分析人士认为，乘用车企业是地方
GDP稳增长的核心支柱，厂家减产难以自
己做主，绝大部分厂家不可能由于经销商
的抱怨而改变产销节奏。不过，在实际操
作中，厂商可以通过加大向经销商拨发促
销补贴的力度，以帮助经销商应对库存带
来的资金不足困境。

业内人士告诫：“当前厂家不能只知道
压库，需要制定合理的库存机制，只有与经
销商同舟共济、相互支持，才能打好第四季
度攻坚战。” （李钧）

车厂商家
协力冲刺第四季度

日前，以公正性与权威性著称的中国
质量协会全国用户委员会发布了《2012年
中国汽车行业用户满意度（CACSI）测评
结果》。瑞纳、悦动、第八代索纳塔荣获中
国质量协会2012年汽车行业用户满意度
测评CACSI冠军，销售服务荣获中国质量
协会 2012年汽车行业用户满意度测评
CACSI亚军，售后服务荣获中国质量协会
2012年汽车行业用户满意度测评CACSI
季军。北京现代车型屡获殊荣，更取得了
骄人业绩。

朗动在上市首月破万的基础上，9月
一鼓作气，实现了15243辆的飘红业绩，
在同级别车型中名列前茅。

外观方面，朗动拥有更具时代感和
时尚魅力的外观；空间方面，朗动拥有

2700mm超长轴距，提供了几乎是同级
别中最大的后排空间和腿部空间；动
力方面，朗动有 1.6L 及 1.8L 两款发动
机可供选择，兼顾了燃油经济性和充
沛动力；配置方面，朗动则颠覆了人们
对于传统中级车的固有印象，直逼中
高级车型。

凭借卓越的燃油经济性，朗动1.6L车
型入围“节能产品惠民工程”节能汽车推
广目录，享受国家财政提供的每辆3000
元节能补贴。

为庆祝朗动月销量破万，10月31日
前至北京现代洛阳德众店购车巨惠送惊
喜。凡进店客户均可获赠精美礼品，订车
即可抽取幸运大奖。北京现代洛阳德众
店与您一同引爆火红十月。
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朗动热销
带动北京现代全线飘红

今年9月，朗动取得骄人业绩，ix35、第八代索纳塔、
瑞纳和悦动持续热销，共同刷新了北京现代的销量纪
录，全月共实现汽车销售84188辆。


