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轮毂又叫轮圈。英文RIM，即车轮
毂的意思。通俗说就是车轮中心安装车
轴的部分，是连接制动鼓(或制动盘)、轮
盘和半轴的重要零件。它用轴承套装在
轴管或转向节轴颈上。
轮毂主要是从制造工艺上分为铸造

和锻造两种，一般铸造圈是铝的，而锻
造圈有铝的，也有加上钛金属的。总的
说来，锻造圈强度大，赛车用的就是锻
造圈，用于赛车的一级锻造圈相当于我
们普通铸造圈一半的重量，重量越轻，
车动力损失越小，跑起来越快。
轮毂的另一个区别指标是孔距与偏

心距的不同。孔距简单说来就是螺丝钉
的位置，偏心距则体现的是轮毂用来上
螺钉的面(固定面)到轮毂中心线的距离。

一个好轮毂的要求是：密度均匀、形态
圆、热变形性小、强度大。轮毂的另一
个区别指标是孔距与偏心距的不同。孔
距简单说来就是螺丝钉的位置，偏心距
则体现的是轮毂用来上螺钉的面(固定面)
到轮毂中心线的距离。
轮毂是可以更新换代的，有的人把

自己的车升级，用大一点的轮毂，但轮
胎的外径不变，轮胎的扁平律变大，车
的横向摆动小了，稳定性提高，但车失
去的是舒适性。
轮胎和轮毂的配合，对一辆车来

说，就好像是衣服和鞋的配合，搭配好
了，可以相得益彰。
高级轿车的轮毂大都为铝合金材料

制造。这种轮毂外观漂亮，但也很娇

气。要保持轮毂外观的漂亮，除了在驾
驶过程中要格外小心防止轮毂的意外损
伤外，还要定期地对轮毂进行维护和保
养。如果有时间应当每周进行一次彻底
的清洁。 （中汽）

明星得有怎样的特点？才能争得了
头条闹得了绯闻，想想在车市中要找出
这样一位明星选手还真不太容易。前阵
子闹得沸沸扬扬的“速腾召回事件”算
是给了小编我一个提醒，它不就是我们
寻找的这位“明星”么，它多次在销量
榜上登顶，荣耀无限。哪怕是小小的改
变，也会吸引万千关注。这不，在本届
广州车展上，新款速腾正式亮相，一起
去围观吧!
此次发布的新款速腾属于中期改款

产品，造型采用了美版捷达的设计，相
比于现款整体改动不大。
中网镀铬装饰条增加为三条，装饰

条间的间隙更大，这样的改变要比老款
显得大气一些。
下进气格栅同样进行了调整，两条镀

铬饰条贯穿前脸与雾灯项链，起到一个拉
宽前脸的效果，视觉上也要简约一点。
车身侧面变化不大，2015款车型主

要新增了防擦镀铬条，和老款相比现款
车型的车身线条也显得更为流线。
全新样式的轮圈要比老款车型拉风

不少，很有高尔夫R的风格。
尾灯的造型有所变化，有老款的卤

素灯源升级为LED灯源，点亮后的美观
程度更高，同时识别度也更强。
新速腾采用了大众全新车尾标识，

按照不同的扭矩级别来决定采用什么数

字。
现款车型上型号为EA111发动机被

EA211所取代，1.4T根据动力不同提供
低功率和高功率两种不同版本。
新速腾整体变化不大，外形设计更为

简洁化，看上去要大气精致一些。新车尾
部标识抛弃了之前以排量命名的方式，而
是改用了以扭矩划分等级的形式。在速腾
风波之后，新速腾换上了独立后悬架，这
对消费者来说是最大的福音。
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宝马经销商的联合“上书”，或许
是整个汽车流通行业洗牌的开始。
据悉，多家宝马经销商联合将一封

请愿信函呈递至宝马大中华区总裁兼首
席执行官安格，提出多项要求，包括获
得人民币60亿元的额外返点。
宝马发言人在一份声明中表示，公

司正对经销商的担心给予充分关注。
“的确，部分经销商正面临困境，”宝马
指出，“我们正在与我们的经销商合作
伙伴紧锣密鼓地谈判，以便在合适的时
机拿出合理的解决方案。”
此前，记者也通过业内渠道了解

到，目前不仅仅是宝马的经销商，整个
汽车经销商的生存环境都比较恶劣，其
中有超过六成的经销商都处在亏损状
态。
中国汽车流通协会会长沈进军在接

受记者采访时指出，2015年将会有不
少经销商投资人退出，原因是前期的中
国经销商投资过剩，竞争加剧，优胜劣
汰是中国汽车流通行业成熟的表现，也
是正常现象。

宝马经销商“造反”

据外媒报道，宝马在中国的一些经
销商正呼吁该公司下调在华销售目标，
并要求更有利的经销条款。
宝马经销商向安格提交的请愿函中

提出了多项要求，其中包括宝马向经销
商额外提供60亿元的补偿，以弥补今
年的亏损；与经销商一起制定第二年的
销售目标；不得强制要求经销商购入汽
车附件，不应要求经销商购车和为零售
销量垫付。
在这份请愿书中，经销商批评宝马

在华制定目标不符合实际，为了扩张网
络向经销商提出了不合理要求等。
一位曾经在宝马经销商服务的经销

商职业经理人在接受本报记者采访时表
示，对经销商来讲，三年前的宝马的确
是最赚钱的品牌之一，但现在大部分经
销商依靠售卖新车已经不能实现盈利，
特别是对于新经销商而言。
上述职业经理人表示，宝马经销商

投资人相对比较稳定，最近5年时间里
宝马新增经销商的八成都来自他们，但
由于新建店投资成本太大、投资过快，
加上中国汽车市场的发展，上述投资人

很难在短期内收回成本，经销商本身就
要承担较大的金融成本压力，如果这个
时间汽车厂家在制定过高的销量目标，
自然就会引起经销商反弹。
但他同时也指出，宝马很难完全答

应上述经销商的条件，特别是要求宝马
不能强制要求经销商购入附件这一项，
“目前中国消费者对于经销商的新车质
量基本已建立起了信任，而对于备件尚
未建立，如果这个时间厂家再不对经销
商有备件要求，那消费者的权益谁来保
证？当然具体购入多少，与新车目标应
该一致，需要厂商共同研讨。”

流通业开始洗牌

其实，不仅仅是宝马的经销商经营
惨淡，根据庞大汽贸前三季度财报，该
公司上千家经销商平均利润只有7万元。
沈进军在接受本报记者采访时称，

这绝对是不合理的，但也是当下中国汽
车经销商必然要经历的过程。根据汽车
流通协会历年发布的百强经销商名单，
2010年前后不到20家店的经销商集团
就能排到前二十名，而现在进入百强的
经销商集团规模都不止翻了一倍。
由于4S店的建店成本高企，很多

经销商都靠借贷度日，包括土地是租赁
的，建店成本是从银行贷款来的，汽车
进货抵押合格证进车。据不完全统计，
像宝马、奔驰这类品牌的新建4S店一
年光金融成本就要超过1000万元，而
新建店抗风险能力低，由于没有积累，
利润来源单一，如果新车稍微有所压
库，就会造成金融亏损。
沈进军指出，他对2015年有经销

商投资人退出不会感到奇怪，前期的中
国经销商投资和竞争现状是他判断的主
要原因，他说：“优胜劣汰是中国汽车
流通行业成熟的表现，也是正常现象”。
整体上，沈进军认为中国汽车经销

商未来还是充满发展的机会，关键是看
谁能坚持下来，谁能找到更多元化的发
展方式。他建议，应该理性地看待这些
问题。这其中以产定销的模式固然不能
被保留，同时也要求经销商应理性地对
待投资，加快经营模式的多元化，创新
发展汽车金融，并加大二手车的投资，
促进企业的可持续发展。 （本报综合）

广州车展上的明星产品

2015年款新速腾 宝马经销商索60亿元返点
汽车业流通业或面临洗牌

汽车轮毂日常保养 呵护你的美丽爱车


