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201 1年对中同本土活塞环厂家来说，是继2008年

以来义一个不好的年景。}_¨r商用车装机总量下降、

后m场经销商干¨客户的观望态度，总体市场持续走

低，绝大部分企业销售下降、利润下降。乘用车市场

装机虽未大幅下降，但由于日系车企受损、德系车企

上扬、自主品牌乘用车销量下降以及受到外资品牌活

塞环企业的挤压，本土活塞环企业并未能从中得到多

少利益。

在汽配界慨叹市场下滑的同时，面对主机市场，

本土车用活塞环企业已经到了危机时代。

与外资活塞环企业同台竞技的新时代

国际上名列前茅的活塞环企业纷纷进入中国市

场，在中国独资、合资建厂，有的面向局部市场(日

韩系)，有的则全面出击，无论是商用车还是乘用车

市场，都能看到其身影。本土活塞环企业在同台竞技

中处于劣势，部分本土发动机企业也倾向选择外国品

牌的活塞环，使本土活塞环企业愈加艰难。

活塞环产品低毛利时代

2012年低毛利是活塞环企业的一大特征。首先，

成本优势早已一去不复返，即使好的产品也难获得两

位百分数的利润。2012年中、重型载货汽车市场大幅

度下滑，活塞环企业产能过剩，高端生产线由于没有

订单，只能做低端产品，成本想不上升都很难。

其次，劳动力成本优势一去不复返。机械制造劳

动强度大，招人难、留人更难，工资支出成了第一大

支出。潜心研究设备和装备自动化、减轻劳动强度，

是活塞环企业未来降低成本的一个蓖要方法。

第t，主机企业的成本转移。活塞环企-№夹在

中间，两失受压。J：游发动机主饥企业，连年讲价、

连年降价，加之发动机厂对服务站、维修站管理的疏

漏，不符合现实的“三包”连年增长，个别不规范主

机企业的“三包”占活塞环销售的20％，企业亏本供

货。当然，发动机厂延期付款、季节促销、上线结

算、承兑付款等潜规则游戏越演越烈，受影响的是包

括活塞环在内的零部件厂家。

活塞环模块化供货时代

模块化供货是市场发展的必然选择，近两年模块

化进程发展得更快。四组件(活塞环、活塞、缸套、

活塞销)供货可以减少发动机厂采购工作量，节约成

本。在汽油机主机厂组合件供货趋势明显，而且在

新品开发、选择过程中更有优势。模块供货可解决相

关件性能匹配性问题，减少单件产品供货不同厂家间

质量问题的矛盾。模块供货有利于采购部门的价格谈

判，单件供货活塞环企业的价格优势将弱化。当然，

整体模块化过高对发动机厂同样是威胁。

主机配套活塞环专线生产时代

发动机厂为独占资源、满足其垄断需求，纷纷要

求其核心供应商、优秀供应商建立零部件产品专线，

活塞环企业也不例外。建立活塞环生产专线，专一为

发动机厂服务，其生产线不是混合线、季节线。发动

机厂对专线生产要求的扩大，浪费了活塞环等零部件

企业产能资源。旺季时抢资源要求保证供货，淡季时
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活塞环企业吃不饱、吃不好，建专线是形象提升、产

能浪费，不建专线则满足不了客户需求，活塞环企业

进退两难。

面对售后市场，活塞环等零部件企业同样受到来

自各方的威胁。

主机OES品牌优势

虽然产品都来源于同一活塞环厂家，但是经销商

和客户认同主机厂品牌，主机厂也大打知识产权牌，

配套活塞环厂产品不卖到后市场，发动机厂的产品名

称、品牌、件号都不能用。康明斯、玉柴、扬柴、云

内等企业在OES市场渠道做得相对完善。如果OES活塞

环选用的是原供方产品，那也无可非议，往往是主配

方啃硬骨头忙装机，辅供或其他厂家占据TOES渠道

货源，为主机配套多的活塞环厂家在OES市场损失了

一大部分。

售后市场组件销售形势日渐看好

活塞环组件供货在维修市场使用越来越广，所说

的四配套、六配套，经销商、零部件厂家、修理厂都

在组装。但是，很多只是将几个不同产品放在同一个

包装中，对产品性能改善没有意义，有的甚至降低性

能。追求利润最大化的组件供货，A产品低价、B产品

高价，A产品原厂、B产品副厂，导致性能不匹配。

专业的四配套现选用的缸套、活塞、活塞销等零部件

供应商都是国内同行业中的领先者，使用专业检测工

具在装配前对所有配缸间隙100％全检。仪征双环、安

庆、石家庄等都在组装，双环组装的四配套配置都是

原装主机配套产品，可实现与主机厂装机同品质。

经销商自我管理不规范制约行业发展

经销商发展理念模糊，什么产品都想销售，什么

赚钱销售什么，最后什么都售不好。部分经销商占有

了很好的供应商资源，但没有把市场做大，零部件企

业品牌得不到有效提升。业内做得好的经销商大部分

都在代理主机厂的专卖，专卖的理念和通道影响了经

销商，零部件厂家同样有好的经营理念，但在经销商

面前的话语权就显得单薄一点。

经销商的核心管理是，管人(核心员工、下级经

销商)、管事(供应商的关系、经销商的网络、发展

模式)、管财(利润最大化、市场最大化、成本最低
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(库存资金占用))。

2013年，本土活塞环的突围

面对危机和困境，本土活塞环企业需要再研发能

力、技术水平、人才战略、管理提升、战略重组等方

面上突围。

1．核心技术和人才

活塞环企业和中国汽车工业一样，不能一味总在

模仿，不去超越。本土活塞环厂家亟待在核心技术上

实现突破，引领行业迈上新台阶。部分活塞环企业合

资了，但是核心技术始终控制在外方手里。让合资公

司当外资品牌的推广者和引路人，同时也在分割国内

的大市场。要想实现核心技术的超越，需要培养和引

进行业高层次人才，建立人才梯队，从活塞环局部项

目实现超越。

2。现场管理出效益

管理出效益，要破解成本压力，必须提升管理水

平，消除点滴浪费。6s管理、TPS管理等很多活塞环企

业都在实施，但往往只是浮在表面上、形式上，标语

多、口号多，往往是管理者的行为要求，而不是员工

的自觉行动。做足表面文章，未有核心突破。能买得

起好设备，但出不了好产品，原因之一就在于缺乏科

学管理。所以必须提升管理水平，降本增效。

3．抓住战略重组机遇期

活塞环企业经历了小而专时代，也是零部件企业

的必行之路。本土企业正在向多品种、多元化、模块

化方向发展，跨领域的发展路径，需要跨领域的技术

和人才支撑。而不景气的市场，也给行业领导者创造

了重组迈向多元化的有利时机，企业应该抢抓机遇快

速发展。

结语

中国提供了无限广阔的汽车售前和售后市场，汽

车市场暂时放缓脚步，本土活塞环企业更需要花大力

气修炼内功，面对新一轮同台竞争、面对国际化的发

展道路，需要走的路还很长。


