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记者：2011 年北京新车
销售在40万辆左右，能否养
活这么多经销商？

徐成生：2011 年 80%—
90% 的店经营没什么问题
的。只要厂家不给经销商太
大压力，售后利润保持稳定，
大部分经销商还是能活下去
的。只不过以前新店 1 年就
能收回投资，现在则需要 3
年到5年才能收回投资。

谷亚雷：再好的年景也
有关张易主的店，再坏的年
景也有新开张的店。通过品
牌、经销集团、投资人发生变
化，店的总量在增长。你这
个品牌做不下去了，还有愿
意收购的、兼并的，或者改品

牌的，所以从整体趋势上还
是增长的。

记者：未来经销商将面
临什么形势？

沈辉：我看法比较悲观。
房租上涨、工资成本上升、财
务成本上升的趋势非常明显，
从事实业的成本在上升，北京
汽车行业也不可能脱离这个
大环境；第二，中国市场汽车
需求有多少？有种说法是
2000 多万辆，但产能和需求
什么时候会出现逆转？假如
供求关系发生变化，市场需
求停滞，而产能还在不断增
加，那经销店的利润就会首
先受到冲击；第三，厂家无限
制地扩大产能，不断向经销

商压量，那经销商就得降价，
其结果是越卖越亏。

郝伟：限牌政策会促进
优胜劣汰，使强者更强，弱者
更弱。保有量大的、管理强
的经销商在扩大，有实力的
集团会收购，拿中高品牌的
热情比较高。

4S 店是一个占地面积
广、劳动密集型的产业，毛利
率很低。但现在一方面人力
成本在增加，工资水平在上
涨；另一方面北京蓝领稀缺，
随着二三线城市 4S 店发展，
许多工人选择回乡工作，人
才流失率很高。
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“2011年销售较预期乐观”
部分合资品牌经销商对2012年销售持谨慎乐观态度

这一年，注定是北京车市不寻常的一
年。这一年，受限牌政策影响，北京车市连续
多年的销量上升趋势戛然而止。然而，在经
过各种调整及二手车置换爆发了惊人潜力
后，北京车市展现出了先冷后热的局面。

这一年，经销商们对京城车市冷暖感同
身受。本期“经销商沙龙”，邀请了一汽大众
捷亚泰大兴4S店总经理谷亚雷，东风日产海
润嘉专营店总经理沈辉、东风悦达起亚金佳
景专营店总经理徐成生和北京现代信发4S店
副总经理郝伟，从新车销售、旧车置换和售后
服务等方面，总结这一年走过的路，展望
2012。

销售较
预期乐观

记者：2011年销量如何？
谷亚雷：相 对 比 较 乐

观。在不到一年的运营时
间里，我们店共卖了 1500多
辆车。鉴于我们店位置相
对偏远，这个销量比我想象
的要好很多。同时从盈利
到库存的各个环节，都是比
较顺畅。

徐成生：比 想 象 中 要
好。2011 年销量高于 2010
年。2011 年单店销量 5000
多辆，这其中有 2000辆是来
源 于 我 们 开 发 的 大 宗 业
务。同时维修保养相较于
2010年也有所提升。

沈辉：我们是“丰产但
不 丰 收 ”。 销 量 上 升 了 ，
但 经 销 商 利 润 下 降 了 。
今 年 北 京 东 风 日 产 售 后
增长是 20%-30%。我们店
销量是 1000 多辆，是 2010
年同期的七到八成，没有
一辆外销。

郝伟：预 计 2011 年 销
售能突破 3400 辆，与 2010
年相比是下滑了差不多一
半，但与北京市场还是相
吻合的，低于北京市场下
滑 率 。 售 后 保 养 增 长 了
15%左右。

记者：这一年感觉如何？
谷亚雷：总体销量上可

能会有 20%左右的下降，但
市场占有率提高了四五个
点，从 2010 年的 11%提高到
了15%左右。

徐成生：2011 年整体还
是不错的。今年销量比去
年还多。另外，今年厂家给
的任务比较适中，因此利润
在上升，所以不是想象中那
么差。

沈辉：在北京市场，东
风日产增长非常明显，市场
占有率为 10.5%，与 2010 年
同比翻一番。

记者：2012 年销售形势
会是怎样？

谷亚雷：对 2012 年 还
是 持 一 个 谨 慎 乐 观 的 态
度。较大幅度的增长不太
现实，但是保持一个领先
的地位还是可以的。预计
我们在整个市场份额当中
还会有所提升，但是北京
总量是一定的，因此只能
说份额提升。

徐成生：2012 年，不可
能有 2009 年和 2010 年那么
大的增长，估计跟今年差不
多。如果说明年的整个经
济增长是8%，那么汽车增长
至少也该在 9%或者 10%左
右吧。

沈辉：明年东风日产没
有新车推出，对我们来讲应
该说是比较艰难的一年。
但是相信不管有多困难，一
定能扛过来。

郝伟：明年会在置换方
面增加更多的人力，同时也
会通过拍卖等方式来保证
渠道畅通。

大部分店可以维持正常经营

记者：今年旧车置换量
突飞猛进，在这过程中表现
出什么特点？

郝伟：去年 8 月份政府
补贴政策出台后，6 年以上
车置换量明显上升。一方面
由于老旧车年检、验车麻烦，
另一方面受补贴政策吸引，
有的补贴比旧车价格还高。

记者：东风日产有自己
的旧车置换中心，是否对提
高旧车置换量作用明显？

沈辉：作用是积极的。
从 2011 年起，东风日产所有
二手车都通过置换中心出

售 。 20 家 店 每 个 月 给 它
1000 辆车，在面对市场时享
有充分的议价权。

徐成生：我们置换没有
像日产那么集中，客户把旧
车开来，评估师进行评估，给
一个客户能接受的价格，保
证我们新车销售盈利，我们
就成交。但这样二手车盈利
没去年那么高。

记者：一汽大众在二手
车置换上是怎么做的呢？

谷亚雷：捷亚泰目前有
一个 20 多人的二手车团队，
包括 8 个评估师，2011 年 11

月二手车交易 160 辆，预计
12月会突破 200辆。2011年
10 月份，我们成为一汽大众
全国首家厂家直营店，可对
一汽大众品牌旗下的二手车
进行认证，有认证的车在市
场议价能力更强。这是我们
的第一个特点；第二，我们有
一个二手车交易平台，这个
平台有 50 多个对接窗口，通
过平台我们可以把二手车销
往全国各地，突破地域限制，
提高流转速度；第三，将收车
和卖车分开。收的不管卖，
卖的不管收。

旧车置换还需探索新路
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