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长白山脚下，二道白河镇。

特产店一家挨着一家，招牌上“人参”

“鹿茸”“木耳”的字样密密匝匝。这里是长

白山旅游的核心集散地，也是人参从深山

走向全国游客的重要一站。

峻烽参茸特产批发行的招牌，挂在一条

主街的中段。老板刘波在货架间来回穿

梭，给游客装袋、称重、算账，一气呵成。“这

间店面是2019年买的，400多平方米。”她拍

了拍墙，语气里带着一股踏实，“租了 8 年

房，终于不用再搬了。”

2011年，刘波开始在长白山做土特产生

意。铺面不大，100平方米，但房租年年涨，

每到续约时就揪心。“动不动就搬家，大冬

天带着孩子，大包小裹满街找房子，有时候

饭都吃不上。”她说得很急，像是把忍了很

久的事一口气倒了出来。

转折发生在 2019 年。那一年，房东又

要涨租。“租够了。”她在心里下了决心：一

定要有自己的店面。可盘下 400 多平方米

的铺面，差着百来万元。没有抵押物，跑了

多家银行都碰了壁。有人给她指了条路：

去邮储银行试试。

客户经理上门，详细了解她的经营历

史、租房成本、购房后的还款能力。8年特

产经营，没有欠款，没有拖欠，信誉记录干

干净净。“当时我着急，快过年了，我说我得

马上用这个钱，过了这个时候后续的钱交

不上是不行的。”刘波回忆。

不到一个月，140 万元贷款批下来了。

她买下了现在的店面，从此再不用搬家了。

高铁开通后，来长白山的游客明显增多。她

的批发店承接了更多客流，贷款基本还清，

生意越做越稳。

刘波的故事并非个例。从参地到景区，

从批发市场到特产店，邮储银行安图县支行

的信贷服务正向销售贸易、仓储冷链、特色

旅游全面延伸，“一户一策”精准滴灌。针对

特产店主普遍缺少传统抵押物的痛点，该行

创新推出以“信用”为核心的“人参贷”产品，

用经营历史、流水记录、信誉口碑代替砖头

房产，让诚信成为最好的“抵押品”。

数据显示，仅二道白河镇一地，就有数十

家特产店通过“人参贷”获得周转资金。截至

今年5月末，邮储银行安图县支行累计发放人

参行业贷款367笔、金额1.0677亿元，贷款结

余突破亿元大关，不良率保持为零。这一数

字在吉林省县级支行中位居前列。

“一株人参，从参农手里到游客包里，

中间要经过挖、洗、晾、分、包、销等多个环

节，哪个环节缺了资金，链条就转不动。”

邮储银行安图县支行相关负责人表示，“我

们做的就是让信用说话，让资金跑在人参

前面。”

金融“参”情
本报记者 叶爽

本报讯（记者何泽溟）近日，

省科技厅公示《2027年吉林省科

技创新中心拟筹建名单》，依托

长春一东汽车零部件制造有限

责任公司（以下简称“长春一东

零部件”）打造的吉林省液压翻

转系统科技创新中心入选。

据悉，省级科技创新中心是

整合“技术研发—成果转化—产

业应用”全链条的高能级科技平

台，将有效提升区域和产业的创

新能力与核心竞争力。对于拟

筹建的吉林省科技创新中心，省

科技厅将定期组织中心运行的

考核评估，并给予一定资金支

持，以确保平台建设的高标准与

实效性。

作为国家级专精特新重点

“小巨人”企业、吉林省制造业单

项冠军，长春一东零部件深耕重

卡汽车液压翻转系统数十年，始

终锚定自主创新主线，持续加大

研发投入，搭建专业技术研发团

队、标准化试验检测场地与完整

试制产线，在液压翻转系统领域

突破多项技术难题，产品实现从

传统机械结构向智能、轻量化、

高承载方向迭代升级。企业研

制生产的重卡液压翻转系列产

品深度配套一汽解放、重汽等国

内头部车企，同步供应国外主流

商用车品牌。多年来，长春一东

零部件通过自主创新，具备牵头

行业技术攻关、制定工艺标准、

转化科研成果的综合能力。

长春一东零部件相关负责

人表示，接下来，企业将严格对

照省级创新中心建设标准，细化

建设实施方案，依托企业省级企

业技术中心、博士后创新实践基

地，深化与长春工业大学等高校

产学研合作，聚焦重卡汽车液压

举升机构、新能源汽车零部件等

核心领域，重点攻关轻量化、智

能化、电动化关键技术，把平台

优势转化为产业竞争优势，助力

我省做强汽车零部件配套支柱

产业，为吉林制造业的高端化转

型注入持久动力。
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本报讯（记者曲镜浔）日前，长春双阳双花乙线

T接四家变电站66千伏线路工程正式投运。作为

省内首个投运的大冬会基建保供项目，其顺利竣工

标志着赛事电力保障迈出了关键性的一步。

据了解，该工程新建27基杆塔，线路全长7.26

公里。自今年2月中旬开工建设以来，面对工期

紧、任务重的挑战，国网长春供电公司各专业全面

协同、积极担当，市县两级电力专班充分发挥作

用，科学排布作业计划，高效破解前期难点问题，

一线建设者连续攻坚，顺应季节气温变化实行错峰

施工，历时5个月完成全部建设任务，较原计划工

期大幅提前。

据工程项目经理袁宇介绍，建设团队克服低

温、地质条件复杂等多重困难，应用机械化电建钻

机，高峰期多作业面同步展开，确保工程安全、优

质、高效建成。

该项目的投运，使双阳四家变电站形成双电源

进线结构，实现“主备联动、双源保障”的高可靠性

供电模式。这意味着，承担大冬会雪上赛事任务的

莲花山滑雪场赛区，供电保障能力得到强化，为赛

场电力供应系上了“双保险”。

省内首个大冬会

供电保障基建工程正式投运

本报讯（曹奕 记者刘姗姗）6月16日，是全国

“安全生产宣传咨询日”。为普及安全知识、厚植安

全文化、夯实运行根基，长白山机场分公司紧扣安全

生产月工作部署，扎实开展咨询日系列宣传活动，营

造全员参与、全域覆盖的安全氛围。

聚焦旅客出行安全，长白山机场分公司在航站

楼出发大厅精心搭建安全咨询宣传阵地。现场设置

安全咨询台，悬挂安全生产主题条幅，张贴安全宣传

海报，依托航站楼LED大屏循环播放安全生产月宣

传片，全方位营造安全宣传氛围。同时，精心筹备系

列宣传物料，编制印发安全知识手册，收录了《中华

人民共和国民用航空法》《民用航空安全管理规定》

等最新核心民航法规；创新定制端午安全锦囊，内置

涵盖乘机规范、汛期出行、消防安全等内容的提示

卡，极具专业性、指导性和实用性。工作人员向过往

旅客免费发放宣传物料，细致解答安全问题，暖心的

宣传服务赢得广大旅客的一致好评。通过以签促

学、以诺促行的方式，切实将安全理念转化为规范履

职的自觉行动。

此次咨询日活动成效显著，不仅有效提升了旅

客安全出行意识，更充分调动了全员安全生产积极

性，航务、机务等驻场单位主动参与其中。下一步，

长白山机场分公司将持续深化安全生产月系列活

动，常态化开展安全宣传教育，抓实抓细各项安全管

控工作，全力保障机场安全平稳有序运行。

开展“安全生产宣传咨询日”活动

当下，一场席卷全品类燃油车的降价潮，让不少消费者

心态摇摆。

燃油车价格锚点上不断下探，合资轿车跌入5万元级、主

流SUV万元级让利不断……一边是终端史低价的极致诱惑，

一边是燃油车面对新能源车冲击的行业大势。

这让不少消费者陷入了决策焦虑：此刻入场，是成功“抄

底”的智慧，还是接下“时代尾盘”的烫手山芋？

面对已经进入“存量博弈”的燃油车市场，理性的购车消

费者，要看懂降价逻辑、分清自身需求、避开所有套路，方能

“该出手时就出手”。

为何降价成为“新常态”

这一次燃油车的降价潮，是短期促销，还是长期持续？

这是许多消费者最关心的问题。

多年来，汽车行业不断向新能源转型，汽车工业拥抱智

能化、电动化变革，最终传导到市场，由量变引发质变——燃

油车厂商为了争夺有限市场份额，引发了一场“行业洗牌”。

2026年的燃油车价格战，与前几年的阶段性“清库存”式

降价有着本质不同。

首先，车企面临严苛的油耗计分政策与碳排放压力，为

了平衡产品矩阵的合规成本，“以价换量”成为维系市场份额

和存续规模的必要手段。

其次，汽车产品本身在电子化架构上的迭代周期远快于

机械结构，老旧平台的车型为了腾出产线空间，必须通过大

幅折让来换取周转率。

这样的背景下，成本控制、配置升级、价格比拼，正成为

车企“存量竞争”周期内的常态。

全域覆盖、降幅可观、无一幸免——这是本轮降价最大特

点。以往价格战中，中高端燃油车始终保持品牌溢价、价格坚

挺，如今这一壁垒已被全面打破：奥迪、捷豹路虎等豪华品牌

靠大额优惠清库走量，速腾、思域等经典合资家轿价格大幅下

探……

业内观点认为，这将是一场淘汰赛，将极大考验车企的

成本控制与技术迭代能力。在中国汽车产业强大的创新浪

潮之中，落后者很容易悄无声息地退场，胜利者则将在新的

行业格局中占据高地。

对于消费者而言，行业的长期竞争格局，意味着购车决

策应该摆脱“抄底”思维，可以从实际需求出发，考量产品的

全生命周期价值。

审视需求方能精准决策

新能源车与燃油车，一度是很多消费者纠结的选择。

新能源车行驶成本较低、智能网联功能多，燃油车适应

性更强，没有补能焦虑。如今，燃油车大幅降价，天平该往哪

边倾斜？

这是用钱包投票的选择，关键在于评估自身的核心需求

与用车场景。

如果购车者常年需要往返于城市与乡镇，或者工作性质

要求频繁跨城跑高速，且现阶段居住环境确实无法安装固定

充电桩，那么燃油车依然是好选择。在长距离补能自由与高

速能效比方面，传统燃油动力系统目前仍具备重要的优势。

如果购车者打算解决未来8—10年的家庭代步需求，没

有频繁换车的打算，那么当下燃油车的高性价比窗口是非常

不错的时机。如今10万元就能落地的主流合资车，15万元

可拿下B级轿车，相比往年购车成本直降三成以上，能有效抵

消未来二手车保值率波动的风险。

热衷于智能座舱、高级辅助驾驶和OTA持续升级的年轻

群体，应审慎选择新能源车。当前的燃油车产品，即便是价

格大幅下调，电子架构与软件生态往往难以提供与新能源车

同等的迭代空间。此时购买主流燃油车，可能会有明显的

“代际落差感”。

3—5年内计划将车辆置换的消费者，则必须正视燃油车

二手车残值不稳定的风险。在存量市场中，燃油车的贬值路

径往往是非线性的，眼下虽以低价买入，但未来置换时，因市

场占有率萎缩导致的残值崩塌，很可能让此刻省下的优惠荡

然无存。

此外，有数据显示，新能源车险的车均风险成本约为燃

油车的2.2倍，而保费平均为燃油车的1.7倍。因此，在考虑

长期用车成本时，应将保险成本计算在内。

警惕“裸车价”背后的“套路”

降价潮里，最大的陷阱不是车价本身，而是五花八门的

隐性收费。

在价格战的喧嚣中，往往有不良商家利用极低的裸车价

吸引客户，再通过复杂的附加条款将利润找补回来。精明的

消费者，应该学会计算整体购买和使用成本。

首先，应明确“落地价”才是真正的购车价格，包含裸车、

购置税、交强险、上牌等全部费用。购车时应要求出具详细

费用明细表，拒绝所有“口头优惠”“综合礼包”的模糊话术。

金融服务费、出库费、PDI检测费，均属不合理收费，无收

费依据；

店内强制捆绑的装潢大礼包，所谓高端车膜、脚垫、保养

券往往溢价严重，能折现就折现，能取消就取消；

店内绑定保险普遍比自行投保贵两三千元，可自主线上

投保，省下一笔实实在在的开支。

学会高效比价，同城多家门店交叉询价，拿到底价后再

争取免费保养、油卡等福利，把优惠“拉满”。符合条件的车

主，一定要申领汽车以旧换新补贴，进一步压低购车成本。

购车时，务必核对出厂日期。优先选择生产时间在半年

内的准新车。尽量避免那些停放超过一年，且电子架构已过

时的库存车，因为长期停放带来的电池亏电、橡胶件老化及

电子元器件受潮等隐患，往往是肉眼难以察觉的“隐性地

雷”。

汽车工业的每一次变革，都是对既有规则的彻底打破。

在这场行业大洗牌中，消费者的焦虑本质上是对不确定性的

恐惧。

然而，购车归根结底是一项服务于生活质量的长期消

费。无论是购买燃油车，还是转向新能源车，只要消费者始

终如一地审视自身价值需求，终将在这场博弈中买到那辆真

正适合自己的“理想座驾”。

燃油车降价，该出手吗？
本报记者 华泰来


