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困局中的汽车困局中的汽车44SS店店：：洗牌加剧洗牌加剧 转型求生转型求生

■中国城市报记者 孙雪霏

汽车4S店逐渐凋零？

今年，国内汽车“价格战”
席卷全行业，把4S店也拖下了
水。据统计，截至2022年末，
国内有约3.3万家不同规模的
4S店。中国汽车流通协会的
报告显示，2023年上半年，仅
1/4 的 4S店完成原定销量计
划，其中半数店面处于亏损状
态，这一比例攀升至2012年以
来新高。

9月28日，据中国汽车流
通协会数据，汽车经销商当月
库存预警指数已高达57.8%，
同比、环比皆呈上升态势。此
指数逾50%则意味着汽车市场
经营环境较为严峻。2023年
已有3个月的经销商库存预警
指数超过了60%，其中有高达
75.4%的经销商表示9月市场
表现未能达到预期。

尽管让利促销已成为车市
常态，但首屈一指的汽车经销
商中升控股在2023年上半年
也难逃营收下滑，同比减少了
4.8%，净利润更是下跌12.8%
至30.15亿元，跌幅远超营收。
类似的，广汇汽车和永达汽车，
这两大经销商集团的新车销售
的利润率在同期也均有大幅度
的下滑，分别同比下跌60.7%
和85.5%。

广汇汽车相关负责人告诉
中国城市报记者：“4S店的黄
金时代已经过去，我们正面临
一个行业大洗牌的时代。”

事实上，自2001年中国加
入世界贸易组织后，国内汽车
市场短时间内迅速发展，4S店
如雨后春笋般快速崛起，一度
成为消费者购车的首选渠
道。但2018年至 2020年，随
着汽车市场销量的连续3年同
比下跌，4S店首次显露出衰落
迹象。

2021 年虽然市场稍有回
暖，驱动力却从燃油车转为新
能源汽车。此后，新能源汽车
在新车销售中占比不断提升。

而汽车4S店是合资品牌绝对
主力销售渠道，合资品牌如上
汽大众等，因为在新能源赛道
上明显滞后，导致销量规模大
幅萎缩。

汽车4S店错过了市场增
长点，更为致命的是，以特斯拉
为代表的新势力广泛选择了直
营模式。他们自建新车销售网
络，并提供售后服务，不再像传
统汽车企业那样招募经销商。
汽车4S店的生存逻辑受到根
本挑战。

对此，广汇汽车相关负责
人判断：“今后经营汽车豪华品
牌的4S店仍有生存发展空间，
但面向大众市场的品牌4S店
可能会大比例退出。”

调整策略应对市场变革

新车销售作为4S店的核
心业务，不仅是其主要利润来
源，也是后续维修保养等其他
业务的开端。过去，获得厂家
品牌授权及畅销车型配额是其
首要事宜。永达汽车相关负责
人对中国城市报记者表示：“只
要这两条有了保障，盈利就不
成问题。”

回顾2006年，广汽丰田的
凯美瑞轿车连续多月称霸中高
级轿车销量榜。仅凭这一款车
型，一家广汽丰田4S店短短一
年半内即可回收其全部建店投
资。

然而，随着国内汽车市场
从高速增长阶段进入调整期，
4S 店业务开始受到冲击。
2008年金融危机导致中国汽
车销量大幅下滑，同比仅增长
6.7%。尽管我国政府在2009
年出台了一系列救市措施，但
2009年和2010年产能过度扩
张的影响在2011年和2012年
显现，国内汽车销量同比增速
仅为2.5%和4.3%。永达汽车
相关负责人表示：“2012年是
一个转折点，从此降价促销成
为常态，4S店盈利日渐困难。”

另据一名汽车4S店投资
人透露，从2015年开始，大部

分经销商开始赔钱卖车，主要
依靠厂家的返利才能勉强盈
利，现在还有能力大范围扶持
经销商的车企并不多。他表
示：“过去的盛况可能不会再
现。”

为了生存，汽车经销商开
始调整品牌布局、积极探索新
的转型方向，希望能在新能源
汽车市场找到自己的位置。例
如广汇汽车在半年报中称，其
计划梳理网点布局、拓宽销售
渠道，提升豪华品牌和国产新
能源汽车品牌集中度。而永达
汽车则积极调整业务结构，关
停并转经营状况不佳的门店，
截至2023年上半年，其260家
运营网点中，豪华品牌占比达
63.1%。

除此之外，4S店开始深挖
其他业务环节的利润潜力，如
售后服务、二手车交易和汽车
金融保险。报告显示，永达汽
车的售后服务业务毛利率高达
43.1%。同时，随着二手车市场
的逐步成熟，二手车业务也受
到了4S店的高度重视。

但是，这并不是一条轻松
的道路。中国汽车流通协会副
秘书长郎学红表示：“燃油车销
量在萎缩，新能源汽车还需要
时间成长，汽车4S店转型可能
要承受短期亏损。”

探索新的业务模式

日前，乘用车市场信息联
席会发布了9月份汽车市场的
销量数据，乘用车市场零售
201.8万辆，新能源车市场零售
达到 74.6 万辆，占总销售的
36.9%。实际上，2023年以来，
乘用车市场的变化明显，新能
源汽车在新车销售中的占比远
超业界预测。

去年底，实施了十余年的
新能源汽车财政补贴退坡。郎
学红表示，尽管许多燃油车企
业对2023年的市场预期乐观，
认为可以从新能源车企夺回一
些市场份额，制定了较高的销
量目标，但2023年开年，特斯

拉及其他新能源汽车企业开启
降价潮破碎了燃油车的计划。

瑞银中国汽车行业研究主
管巩旻称，资本市场及各大企
业均对新能源汽车的未来发展
抱有信心，甚至愿意承受短期
的经济亏损。与此同时，插电
式混合动力技术路线的崛起，
综合了燃油车和电动汽车优
势，也给传统燃油车市场带来
了巨大冲击。

根据中国汽车工业协会的
数据，到今年8月底，燃油A级
车的销量同比下降了5.3%，而
新能源A级车销量同比增长了
52.1%。这明确显示了市场的
转变趋势。

郎学红分析表示，新能源
汽车的销售模式和传统汽车存
在显著差异，以普遍统一定价
为特点，与消费者的议价过程
几乎不存在。这使得传统的
4S店“先批发、再零售，更注重
培养销售人员的终端议价能
力”模式在新能源汽车领域变
得不再适用。

事实上，新能源汽车几乎
不需要常规保养，众多的功能
更新可以通过软件远程升级实
现。以特斯拉为例，其只需在
人流量密集的商业中心设立多
个新车销售展厅和在城市边缘
设置少量的交付中心和维修中
心，就能满足整座城市需求。

据从汽车4S店转型、现负
责新能源汽车直营店面的人士
介绍，当前，4S店的功能被逐
渐分解，售后环节也变得越来
越专门化。新能源汽车售后维
修实际上只剩下钣金喷漆，其
他环节都需要新的参与方，例
如电池专业问题交由电池企业
处理，激光雷达等智能硬件维
修亦需供应商解决。许多产品
保有量还比较小的造车新势力
大多会选择与途虎养车等专业
的平台类维修企业合作，而不
是授权经销商建设大批4S店。

广汇汽车等经销商也认识
到了市场的变化，已从问界
AITO、小鹏、阿维塔和埃安等
多家新能源汽车品牌处获得了

授权，主动寻求与新能源车企
在后市场开展合作。永达汽车
则在今年上半年新增了6家门
店，豪华品牌和新能源品牌各
占一半。截至今年6月末，新
能源汽车门店在永达汽车占比
接近15%。

行业或仍百花齐放

数据显示，包括新能源汽
车销量领先的比亚迪、广汽集
团新能源子品牌埃安及长安汽
车新能源子品牌深蓝汽车在内
的车企，均对经销商模式持开
放态度。

头部企业小鹏汽车与蔚来
汽车也显示出了此类转变。据
透露，小鹏汽车正在逐步增加
代理店面，而蔚来汽车新品牌

“阿尔卑斯”正计划与永达汽车
探索部分代理模式的合作。

代理模式介于直营和汽车
4S 店之间，是二者融合的产
物。这类代理店面招募外部投
资人加盟合作，同时保证产品
定价在车企的严格约束下，避
免了库存压力，并依赖销售佣
金及其他服务费用获取利润。

郎学红表示，除特斯拉还
在坚持采取直营模式外，为实
现销量快速扩张，一些新能源
车企可能会考虑与经销商合
作。因为直营店面需要大量的
资金和人力投入，而当前多数
新能源汽车企业的财务状况并
不乐观。

对此，蔚来汽车和小鹏汽
车均表示继续扩大直营店面面
临资金压力。特别是小鹏汽
车，其2023年上半年的净亏损
达到53.4亿元，其中二季度，汽
车业务毛利率转负。面对如此
压力，小鹏汽车不得不调整销
售策略，选择经销商加盟，以确
保研发等关键环节的资金投
入。蔚来汽车情况类似，选择
经销商大集团介入，帮助分担
资金压力。

但这种代理模式是否真的
是新能源车企和4S店最佳结
合点仍存在争议。中国汽车流
通协会会长助理宋涛认为，在
代理模式下，经销商的利润空
间受到压缩，若销量不佳，甚至
可能造成亏损。同时，随着电
商的兴起，新能源车企正加强
其线上销售能力，这可能与传
统代理模式存在结构性冲突。
此外，代理经销商不再掌握全
部消费者和业务数据，很难在
新车销售之外开拓金融保险等
其他收入来源。

宋涛进一步指出，未来3
至5年还无法判断哪种模式会
是主流，4S店也未必会被淘汰，
行业仍将是百花齐放状态。无
论是燃油车还是新能源汽车，关
键还在于车企产品本身的核心
竞争力，同时，优质的销售渠道
在未来总会发挥其价值。

在日前举办的2023郴州秋季车展上，新能

源车颇为受宠。图为市民在湖南郴州国际会展

中心观展，选购新能源汽车。 人民图片

汽车4S店提供整车销售、零配件、售后服务

及信息反馈等服务，一直是燃油车传统商业模

式的重要环节。

车企通常将车辆批发给经销商，再由经销

商经4S店铺开渠道、进行零售，以此实现资金回

流，同时采用年度销量目标考核及阶段性返利

等方式约束和激励经销商。

与传统燃油车不同，部分新能源车如以特

斯拉为代表的新势力广泛选择了直营模式，摒

弃了传统的经销商体系，从而使4S店在新车销

售与维保服务方面的功能被逐渐边缘化。在新

能源车浪潮冲击下，汽车4S店如何谋求转型？


