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|车商有礼|

买卡罗拉
优惠万元现金

记者近日从成都启阳
华通丰田获悉，自7月3日
起，该店隆重推出“卡罗拉
零负担购车盛惠”活动。
活动期间，凡在该店购买
卡罗拉，可以享受现金优
惠上万元。卡罗拉运动版
限量供应，优惠高达21000
元。如果你是全款购买卡
罗拉，除了享受以上优惠
外，还可额外获赠 4999 元
的保险。如果您是按揭购
买卡罗拉，除了享受以上
优惠，还可享受零利率按
揭优惠。据启阳华通丰田
相关负责人介绍，目前卡
罗拉的价格已经低于2009
年火爆车市下的“员工特
惠价”，目前绝对是购买卡
罗拉最划算的时机。

记者 马黎明

安捷标致6周年
送多重大礼

四川安捷东风标致迎
来6周年庆典，从即日起到
7 月底，该店推出了多种 6
周年庆优惠项目。凡在活
动期间到店购车的消费者
将享受进店三重礼：留下
联系资料的客户，即可获
赠408精美磁铁书签一个；
订车客户可获赠 500 元精
品抵用券；购买408的客户
可获赠408纪念车模一个。

对于老客户来说，安
捷标致将送见面礼：凡到
该店参加周年庆免费检测
活动的客户，均可获赠周
年庆纪念品一份；服务礼：
所有来店车辆轮胎免费换
氮气，免费添加专用雨刮
液，检查空调、添加冷媒；
回馈礼：凡来店维修的客
户，获赠消暑饮料两瓶；维
修礼：清洗节气门体，工时
费6折。 记者 马黎明
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中国车市方向盘

7月17日（本周六）到上典比亚
迪购车，即可享同城最低价，尤其是
F6车型，更可享受前所未有的最低
价。同时，还可获两张电影票和2000
元售后精品装饰大礼包。而购精品
满300元可换购一件精品，购精品满
500元可换购两件精品。按揭购买比
亚迪F6，日供只需30元。

在活动当天，已在上典购车的
老客户回店，即可享回店礼。而当天
到店的未购车客户，不管是否购车，

都可获赠到店礼。购车、订车的客户
可以参加抽奖活动，并且100%中奖。

据介绍，一等奖为2000元售后
精品装饰，二等奖为1000元精品装
饰，三等奖为500元精品装饰。最值
得一提的是，现场还将抽选出幸运
奖一名，奖品为车载冰箱一台。

上典比亚迪还将在活动当天特
推两款车型：F6清凉低碳版（送车载
冷暖箱）、F3试听盛宴版（送DVD和
数字电视）。喜欢比亚迪F3和F6的消
费者，可以通过拨打本报的两部报
名热线：028-81885114、86969672进
行电话报名。同时，也可以登陆上典
比亚迪官方网站www.cd-sd.com.cn
进行咨询。 记者 张欣男

时间：7月17日全天
地址：上典比亚迪4S店（月亮湾花市旁）
电话报名：028-81885114、86969672
网站报名：www.cd-sd.com.cn

现在到城市车辆购车，不仅花
钱更少，而且享受的还是德国进口
车的品质！记者从位于机场路的四
川城市车辆欧宝4S店了解到，原装
整车进口的欧宝SUV安德拉目前不
仅销售稳健，而且欧宝品牌旗下进
口车的价格更是喜人——整整比德
国便宜几千甚至上万元不等。

记者通过欧宝品牌德国官网查
询发现，以安德拉为例，德国官方报
价折合人民币约为33.8万元，这和国
内33.9万元的报价相差无几，而国内
进口的安德拉不仅加装了天窗，还
有自动挡可供消费者选择。同时，欧
宝旗下另一款赛飞利MPV的优惠幅
度更是惊人，其25.8万元的国内报价
要比德国官方价格整整便宜3万元！

在国外，汽车的定价方式和国内
有所不同。国外在划分了标准配置等

级并分别给出指导价后，还会让顾客
自由选择加装各种配置（一般为舒适
性配置）。因此，最终车价＝指导价＋
选装费用。而国内在销售汽车时很少
会提供加装方案选择，舒适性配置大
多是直接包含在各等级的标准配置
中，所以国内指导价往往就是最终车
价。这样看来，即使德国官方报价略
低，但这是裸车价格，而国内的车不
仅配置更齐全、驾乘更舒适，而且车
价不涨甚至更低。可以说购进口德国
欧宝车，享受的是双重实惠。

尽管欧宝在中国不算热销品
牌，但其向来良好的市场口碑，加上
厚道的价格，想必会受到更多爱车
一族的青睐。毕竟以欧洲的价格，在
国内市场上购得一款有着优良国际
口碑和知名度的纯进口车还是十分
难得。 李夏 记者 文雅

车市“肠梗阻”
成都车商“裸售”减压

“裸售”模式惊现蓉城
日前，记者在武侯大道的

成都怡安4S店看到，一张放大
了的汽车销售增值税发票被
放在了4S店的门口，格外引人
注目，店头和店内悬挂的横幅
以及店招上醒目的“裸价”售
车字眼，更是引起了不少路人
和消费者的兴趣。

成都怡安瑞鹰品牌销售
总监廖丹告诉记者：“‘裸售’
是我们最近推出的一种营销
方式，国内还没有车商这样
做，我们是第一家。‘裸售’的

目的就是给客户让利。厂家卖
给我们多少钱，我们按原价卖
给客户，一分钱不加。”

廖丹表示，“裸售”最大的
特点就是商家把价格底牌亮
给客户，瑞鹰2.0都市版以前市
场售价9.88万元，现在“裸售”
价为9.38万元，与厂家增值税
发票上价格一样。“我们有没
有赚客户钱，一看发票就知
道，而这个发票是做不来假
的。”“这样做的目的，就是要
与车市常见的降价销售区别
开来，显示我们的诚信。”

在现场看车的消费者刘
先生有些兴奋地说，第一次听
到“裸售”的说法，感觉挺新
鲜，也很震撼。刘先生表示，瑞
鹰2.0都市版以厂价“裸售”，一
下子少了5000元，性价比提高
了一大截，很值得买。

车市进入“零利润”时代
尽管今年车市表现有些

异常，但无论是从眼前还是长
远来看，产能扩张、交通压力、
消费结构变化以及经济形势
的不确定性等内外因素，将导
致市场的竞争越来越激烈。这
种竞争在厂家之间会表现在
品牌、技术、资金等层面上，而
作为“市场缓冲地带”的汽车
经销商讲，将首先承受激烈竞
争所带来的压力和后果，当库
存压力影响到公司生存时，卖
车就成了最要紧的事，赚不赚
钱倒在其次了。

“目前很多车型都是‘零’
利润在卖，特别是自主品牌车
型。没办法啊，库存那么多，不
消化怎么得了？”某品牌经销商
老总无奈地表示。据了解，几个
月下来，有些车商的库存已经
超警戒线了，最多的超过2500
台，“2500多辆，上亿资金压上
几个月不流动，怎么办？只有降
价，让利甚至亏本都得卖。”

据记者了解，从成都市场
看，7月份车商价格促销手段
明显增多，除了公开宣布“零”
利润销售的成都怡安江淮瑞
鹰，品信斯柯达昊锐、晶锐等车
型外，成都三和、长征汽车四川
乾通以及东风悦达起亚经销商
销售的一些车型也加入“零”利
润卖车行列。 记者 郑明
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买进口欧宝比德国便宜几万元

4月下旬以来，
一路狂奔的四川车
市突然踩了刹车，
除了部分新上市产
品及部分紧俏车型
外，大部分品牌都
不同程度地患上了
“肠梗阻”，经销商
库存车辆也开始不
断增加。而进入7
月以后，车市更加
惨淡，苦苦支撑了
两个多月的经销商
不得不加大促销力
度，开始以降价，甚
至“裸售”的营销模
式吸引客户，以求
化解库存压力。

当下的车市，价格似乎是
永远的核心。当竞争越来越激
烈，市场也变得越来越像个大
集市，每天来来往往的消费者
兴奋而又执着地与商家讨价还
价，上演着最原始的交易剧幕。

在我看来，中国车市之所
以像个自由市场，不断地重复
价格博弈的故事，在它的背后
实际上是消费者对商家的不信
任。造成这种不信任心理的根

源，不仅有车市发展阶段的局
限，也有汽车厂商一些不诚信
行为给消费者留下的阴影。同
样的车，市场热时加一万，市场
一冷降两万，定价之随意让人
猜不透车价水有多深。这怎么
能让消费者对商家有信任感，
又如何不跟商家拼命杀价？

毫无疑问，成都怡安汽贸推
出的“裸售”模式，是一种诚信之
举，它让消费者明明白白地消

费，即使赚钱也赚在明处。尽管
争议不可避免，但它对市场的正
面意义最终会显现出来，而这一
举措也将载入汽车营销史。

一个和谐、健康长久的市
场应该是充满信任的市场。
而建立这样的市场或品牌，则
需要众多的厂商以实际行动
来共同完成。相信车商的“裸
售”模式，将成为建设“诚信车
市”的良好开端和有效触媒，
并引发更多商家加入诚信经
营的行列。 记者 郑明

“裸售”与诚信

|

记
者
观
察|

本周六
买 享同城最低价F6

成都怡安“裸售”店招

瑞鹰亮出出厂价


