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环市场回顾

装机市场

2013年国内车用发动机供求市场保持稳定增长，

累计完成产销突破2000万台，分别为2040万台和2025万

台，比2012年同期累计分别增长16．9％和16．2％，产销

量增幅均有所增长，产量增长稍快于销量。产量增幅扩

大0．88个百分点，销量增幅扩大0．73个百分点。

车用柴油机装机市场表现不温不火。2013年国内车

用柴油机累计完成356．3万台，比2012年同期产量增长

11．88％，增幅下降0．5个百分点。全年销售358．16万台，

销量增长10．06％，增幅下降0．35个百分点，柴油机供求

市场产销增幅均小幅度下降。

1．中重型商用车柴油机活塞环市场
中重型商用车柴油机主机装机市场基本被仪征亚新

科双环(以下简称双环)和安庆ATG(以下简称安庆)

两家活塞环工厂垄断。

解放系列：大柴、锡柴的六缸柴油机活塞环基本是

双环和安庆的天下，四缸机除双环和安庆外，南京飞燕

也分得了部分配套。1992年开始，双环与大柴、锡柴开

始合作，曾连续多年获大柴、锡柴质量优胜奖和优秀供

应商，在大柴、锡柴六缸机的配套份额达到70％。

斯太尔系列：双环在斯太尔系列配套时间早，配

套面宽，实现了全系列的全覆盖，是行业惟一一家为

潍柴和中国重汽(济南章丘、杭发)实现全面配套的

企业。双环与潍柴合作已有20年的配套历史，连续多

年获“潍柴优秀供应商”称号。除斯太尔系列外，在

潍柴的226B系列(105)、T系列(108)、中速机系列

(160，170)、重庆潍柴200系列也实现了全面配套。

1993年以来与重汽(含杭发)独家配套，目前在济南章

丘、杭发配套比例95％以上，也是重汽连年的优秀供应

商。

康明斯系列：2013年对康明斯市场来说，是革命

性变化的一年，寡头垄断、集团内部扶持时代一去不复

返。随着双环在重康连续六年的合格供应商，在西康、

东康、北汽福康、柳康及美国康明斯项目的全面批量配

套，康明斯发动机活塞环市场竞争进入了一个新时代。

在上柴，双环作为供应链建设委员会成员单位，

配套了上柴95％以上的份额。在上柴日野，双环独家配

套，也是优秀供应商单位。在玉柴，双环是玉柴核心供

应商之一，装机配套份额占50％以上。

2．高端轻型商用车柴油机活塞环市场

高端轻型商用车柴油机市场受市场影响，这两年发

展速度快，也是未来发展趋势。大柴498、朝柴QD32和

增压机型、扬柴VM系列、上柴VM、江铃汽车、庆铃

汽车、华泰汽车、保定长城、福田汽车、北汽福康、江
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淮纳威司达、东风轻发和江淮汽车部分高端产品等，这

些高端轻型商用车配套的四缸柴油机活塞环，在这类细

分市场的装机配套也几乎被双环和安庆垄断。

3．中低端轻型商用车柴油机市场
在车用柴油机市场中，中低端轻型商用车柴油机市

场比重大，但是受使用客户群限制，竞争激烈，降本要

求高，活塞环供应商可谓群雄逐鹿。这些柴油机厂家为

降本需要，采取多个供应商并存，有的是分系列、分平

台多供应商并存。年度招标中，价格起决定性作用，在

很大程度上决定供应商年度份额。云内、扬柴、全柴、

天利、雷沃、新柴、莱动、一拖、无锡四达、常柴、常

发、盐城江淮等，双环、安庆、南京飞燕、福建华闽、

长沙正园、仪征威龙和仪征金派等活塞环厂家都在挤占

以上不同厂家的供应商配套位置。但是在部分高端和增

压机型上，双环和安庆仍然占有优势。当然，这一部分

四缸柴油机厂家在引进高端及增压机型或升级新机型，

积极向高端市场领域进军。

售后市场

1．零部件厂家市场维修散件销售遭遇阻力

和其他零部件厂家一样，活塞环厂家在维修市场销

售自己品牌的维修配件正遭遇到来自柴油机厂家的重重

压力。部分柴油机厂家要求活塞环厂家在维修市场销售

的活塞环名称、型号、标志、数字代码等不允许体现和

供应给柴油机厂家一致或相似，有的甚至以注册商标、

驰名商标和知识产权保护为由，在与零部件厂家签订年

度供应商协议时，增加了对自己品牌保护的条款，不允

许零部件厂家在市场上销售为发动机该企业配套的同型

号产品，否则以巨额罚款、降低配套份额等惩处。例

如，康明斯、玉柴、潍柴等部分厂家汉字字样、英文、

型号等不允许在维修市场产品中出现。

一方面，部分柴油机厂家对配套厂家的严格要求，

不允许向售后市场卖配件产品；另一方面，这些柴油机

厂家备品或专卖主渠道又不能按装机份额采购备件份

额，与这些柴油机不配套的小厂却成为受益者，因为他

们不受来自主机厂份额和巨额罚款的压力。

2．柴油机厂OES品牌优势明显
柴油机厂的品牌强势带来了其OES(原始设备服

务)品牌的优势。近几年随着柴油机厂家的管理规范，

对维修备件市场和渠道的整合，各厂家的备品品牌运作
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逐步走向成功，玉柴专卖就是一个成功的范例。玉柴专

卖作为独立的运营公司，其年销售近20亿元，为玉柴创

造了较好效益。继玉柴专卖后，大柴备品、锡柴备品、

潍柴备品、重汽亲人配件、云内备品和扬柴备品等蜂拥

而至，都在自建渠道，为专有服务站和社会资源服务。

0ES品牌崛起，零部件厂家在后市场的销售自然受到影

响。部分长期经销零部件厂家散件的大经销商，也纷纷

转到经销OEs品牌上。

但由于OEs品牌受到成本压力，0Es供货渠道和装

机渠道正逐步向两条配套厂家线路发展。柴油机厂家的

OES产品从哪里来?柴油机不承诺完全从装机供应商厂

家中按装机份额选购，而是从包括装机供应商在内的有

供应商资格的厂家中选购。在新产品达到一定批量后，

即招标采购要求降本，在备品中更是比价采购、招标采

购，原配套装机厂家受不到保护，而部分仅有配套证书

但不批量装机的厂家受益。

3．四配套组件成售后市场新宠
组件维修在商用车维修市场已初见端倪，就活塞

环而言，四配套、六配套组件正在成为市场的新宠。商

用车修理门槛低，维修技术力量和市场发展需求不同

步，高级修理工严重缺乏，修理工成了“换件工”。目

前在发动机件的维修组件中，活塞环等四组件(缸套、

活塞、活塞环、活塞销)、六组件(缸套配阻水圈、活

塞、活塞环、活塞销配卡环)更为常见。

目前四配套组件市场鱼龙混杂，来路各异。有主要

零部件厂家专业组装四配套(滨州渤海、双环等)，也

有经销商组装或柴油机厂专卖组装的。但是各家市场定

位不一，市场质量表现也各不相同。广义的原厂四配套

是指由主机厂备品公司统一包装出品的四配套，如锡柴

原厂、玉柴原厂。严格意义上的原厂四配套为各零件的

选择和装配符合原机标准(主机装机件、配合尺寸)，

不一定由主机厂惟一出品。广义的原厂四配套更多的表

现为原厂包装，其零件的选择不一定就是装机件。作为

终端使用者，应关注四配套配置是否与原机一致。

4．小活塞环厂仍有很大生存空间
在主流装机和维修市场的活塞环厂家外，还有众多

活塞环小厂，专做售后市场或细分市场，他们仍然有很

大的生存空间，分享着售后大市场的成果。

有些活塞环厂家只取得了主机厂的供应商资格证书

或只装极少数低端产品，不堪装机的技术、质量和交付



等严格困扰，却在备品备件中以低价获胜、靠证书这张

牌子在维修市场销售中大获全胜。部分小厂靠售后细分

市场赢得生存空间，专炒科技概念(专利技术、特殊处

理等)，获得顾客青睐。部分厂家是专注的模仿者，与

主机装机、OES保持同步，亦步亦趋，在消费者的信息

不对称中获益。

部分小厂注册了很多公司名称，包括国际活塞环

厂家的汉字名称、在境外注册等，敢于贴牌、敢于打擦

边球，无论在国内还是国际市场，他们都是成功的受益

者。

2014年车用柴油机活塞环行业趋势

中国汽车工业协会预测，2014年汽车销量预计增长

8％～10％。商用车市场略有增长，为3．2％～5．2％。载

货车略有增长，2．9％～4．6％l客车稳定增长，5．4％～

8．9％。重型载货汽车市场挑战与机遇并存，牵引车被看

《现代零部件》杂志(月刊)是由中国机械

工业联合会主管、机械工业信息研究院主办，面向

全国整车及汽车零部件企业和装备制造业的高端传

媒。

为了更好地沟通与汽车零部件企业的联系，及

时把汽车零部件企业及装备制造企业的重要信息通

过《现代零部件》杂志发布出去，杂志成立了汽车

零部件及装备制造业信息联盟。

联盟本着全面、热情、周到、及时地服务企

业为宗旨，宣传企业取得的成就、企业未来发展规

划、企业重大活动，尤其在每年与汽车零部件相关

的展会上，对信息联盟成员进行重点宣传。

1．为企业发布信息提供平台。信息联盟不向会

员收取任何费用，而且每年会为每家会员单位免费

发布2～3条企业重要信息。如展会前的企业产品信

息、企业新产品开发情况、企业产品出口情况、企
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好，轻型载货汽车销量趋稳，产品趋向高端化；公交市

场看重升级，轻客市场或继续火热；新能源车将遇销售

小高峰。

2014年车用柴油机行业总装机量没有明显的提升，

从2014年各柴油机厂家的供应商年度会议上了解到，主

机厂对质量、交付、新品开发的要求越来越苛刻。目

前，主机厂在市场细分的重点领域已相对明确，短时间

内不会有大的市场份额变化。对柴油机行业而言，国Ⅳ

排放标准将于2014年年中实施，活塞环行业的领军企业

已提前做好了准备，在产品及技术开发(CDC、PVD、

sFc等)、试验、批产方面做了准备，可以满足各主要

主机厂批量装机及切换需求。
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业产品获奖情况、企业老总的创新理念、企业发展

规划、企业成就业绩等。

2．开展信息互动。信息联盟成员单位还将参加

杂志与网站的互动。凡企业发布的信息我们还会有

选择地在现代零部件网站www．mcl950．com和中国

金属加工在线www．mwl950．com上同期发布。

3．搭建产需桥梁。装备制造业作为为汽车零部

件企业提供精良装备的企业，他们更是非常想把自

己的新技术、新装备、整体技术解决方案等信息告

知汽车零部件企业，所以信息联盟还将吸纳部分装

备制造企业作为会员单位，为他们提供展示新产

品、新技术、新工艺的舞台。

1．企业一般信息400字以内，包括产品信息、

企业动态等，E—mail发送。

2．重要信息请及时与本杂志社沟通，邀请本刊

记者采访企业高层领导。

联系人：李朋张蓓

联系电话：010—88379796转807、612

电子邮箱：mcinf08@126．com

mcDress@l 26．com
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