
A52017 年 7月 10日 星期一

总结：新的《汽车销售管理办法》很大程度上降低了

消费者在购车以及用车的上的难度，同时也给予消费者

更多的实惠。另外，经销商在《办法》实施后也能够获得

更大的经营自由，同时也在一定程度上加强了经营约

束。总的来说新的《办法》将逐步改变现有的销售和售后

服务格局，对行业的健康发展起到了积极的推动作用。

解读
今后消费者获得原厂配件将更加容易，尤其是对于从

事汽车修理行业的经营者来说是利好消息。
对于使用已停产车型的消费者，汽车厂商将会为其日

后的维修保养提供充足的 保 障
支持，消费者基本上不
用担心找不到老车
的配件。

原文
第十六条 供应商、经销商应当在交付汽车的同时交付

以下随车凭证和文件，并保证车辆配置表述与实物配置相
一致：

（一）国产汽车的机动车整车出厂合格证；
（二）使用国产底盘改装汽车的机动车底盘出厂合格证；
（三）进口汽车的货物进口证明和进口机动车检验证明

等材料；
（四）车辆一致性证书，或者进口汽车产品特殊认证模

式检验报告；
（五）产品中文使用说明书；
（六）产品保修、维修保养手册；
（七）家用汽车产品“三包”凭证。

五大重点变化
解读新《汽车销售管理办法》那点事

原文
第十条 经销商应当在经营场所以适当形式明示销售汽

车、配件及其他相关产品的价格和各项服务收费标准，不得

在标价之外加价销售或收取额外费用。

解读
新的《办法》明确要求经销商明码标价，对加价售车的行

为明令禁止。

编辑观点
实际上，加价与

否取决于供需关系。

如果一款车的实际产

品价值高于其官方指导价， 而 新

车产能又无法满足消费者的需求，加价就不可避免。既然矛

盾源于此，就算新的《办法》不允许加价，追逐利益的经销商

也还是会搞出各种“合规的套路”变相加价，只是相比之前的

简单粗暴的直接加价要更加隐晦。

当然，我们强烈谴责个别经销商见利忘义的加价行为以

及愿意用多花钱的手段插队优先提车的个别消费者，对这种

扰乱正常秩序的做法表示遗憾。

原文
第十四条 供应商、经销商不得限定消费者户籍所在地，

不得对消费者限定汽车配件、用品、金融、保险、救援等产品

的提供商和售后服务商，但家用汽车产品“三包”服务、召回

等由供应商承担费用时使用的配件和服务除外。

经销商销售汽车时不得强制消费者购买保险或者强制

为其提供代办车辆注册登记等服务。

解读
消费者可以异地购地，哪卖的便宜就去哪里买。

维修、保养可以自带配件、办理贷款、上保险等服务也可

以选择经销商未提供的其他渠道。

编辑观点
“不得限定消费者

户籍所在地”最大的

受益者无疑是汽车

消费尚不算发达地区

的消费者，这些地区的

车价往往高于北上广这样的 大 城

市（优惠幅度小或者没有优惠）。此前为了防止高优惠地区的

车辆外售，汽车厂家往往都会限定这些地区的经销商的售车

范围来平衡各区域经销商的利益。如今放开后，这种平衡将

被打破。但编辑认为，这种情况很可能只会维持很短的时间，

各汽车厂商必将制定新的政策来对各经销商之间的利益进

行再平衡。另外，部分实力较弱的经销商可能因新《办法》的

改变而被淘汰。但无论怎样，消费者可以选择最便宜的地方

购车，是绝对利好。

另外，“不得对消费者限定汽车配件、用品、金融、保险、

救援等产品的提供商和售后服务商”这项，意味着消费者在

选择各项服务时将获得更大的选择权，同时也将加剧相关领

域的竞争，加速优胜劣汰。

解读
消费者购车时所花费的时间 将 缩 短 ，

购车时不必再等待汽车经 销
商赎回抵押给银行相
关材料后才能验车
上牌。经销商在交付
车辆时不能以“合格
证”等文件抵押在银行
为由拖延交车时间。

编辑观点
对消费者来说，这一条款节约了消费者的购车时间。虽

然此前已经有很多实力雄厚的经销商杜绝了这个问题，但
对那些资金周转紧张的经销商而言，无疑又是补了一刀。另
外，经销商收了钱然后跑路，消费者无法正常获得合格证的
现象或将消失，这无疑从另一方面保护了消费者的合法权
益不被侵害。

原文
第二十一条 供应商不得限制配件生产商(进口产品为

进口商)的销售对象，不得限制经销商、售后服务商转售配

件，有关法律法规规章及其配套的规范性文件另有规定的

除外。

供应商应当及时向社会公布停产或者停止销售的车

型，并保证其后至少 10 年的配件供应以及相应的售后服

务。

编辑观点
对于前半部分可以说无论是 经销商（4S

店）还是从事普通修理厂经营的从业人员，或是消费者都是
受益者。通常普通修理厂想要获得原厂汽车配件的难度比
较大，有时迫于无奈只得购买副厂配件或者是冒牌配件，而
不再限制配件销售之后，这类现象也将被大为缓解。

后半部分“至少 10 年的配件供应”基本上解决了购买
和使用停产车 /老旧车的消费者的后顾之忧。

原文
第二十四条 供应商可以要求经销商为本企业品牌汽车

设立单独展区，满足经营需要和维护品牌形象的基本功能，

但不得对经销商实施下列行为：

（一）要求同时具备销售、售后服务等功能；

（二）规定整车、配件库存品种或数量，或者规定汽车销

售数量，但双方在签署授权合同或合同延期时就上述内容书

面达成一致的除外；

（三）限制经营其他供应商商品；

（四）限制为其他供应商的汽车提供配件及其他售后服

务；

（五）要求承担以汽车供应商名义实施的广告、车展等宣

传推广费用，或者限定广告宣传方式和媒体；

（六）限定不合理的经营场地面积、建筑物结构以及有偿

设计单位、建筑单位、建筑材料、通用设备以及办公设施的品

牌或者供应商；

（七）搭售未订购的汽车、配件及其他商品；

（八）干涉经销商人力资源和财务管理以及其他属于经

销商自主经营范围内的活动；

（九）限制本企业汽车产品经销商之间相互转售。

解读
简单来说，今后 4S 店模式将不再单一，并且专修店和

专卖店也将越来越多，同时“汽车大卖场”、“汽车超市”、快修

专修店等形式也将涌现。

编辑观点
对于此前的销

售模式，新车出厂

后几乎全部由 4S 店

这种单一渠道销售

给消费者。表面上看是

经销商对消费者进行了垄 断，消

费者只能选择 4S 店购车。但实际上消费者有同一品牌的多

家 4S 店可以选择，但 4S 店却只有一个供应商（该品牌的汽

车销售公司）。所以 4S 店基本上是被供应商牵着鼻子走，从

上面那 9 条细则也能看出供应商的要求是多么严苛。

4S 店会消失吗？编辑认为基本不会，一方面现有的经销

商体系已经建成并且十分成熟、高效、良好的服务环境也比

其他经营形式更具优势。对于一、二线甚至三线城市的消费

者来说基本上是最佳选择。但对于消费能力不足以支持高投

入、重资产的 4S 店模式的四线及以下地区，投入少、见效快

的大卖场模式未来或将更受青睐。尤其是那些同时经营多家

品牌 4S 店的大型经销商集团来说，没有供应商的产品授权、

店面规格限制，去小城市建立汽车超市、大卖场、专修店这样

的方式也更有利于提升销量，拓展渠道。而对普通消费者而

言，不用走太远就能完成购车和一般的维修保养，便利程度

将大幅提升。
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