
记者观察

上半年疫情冲击下汽车行业遭遇重创，不少厂家和供应商生产销售工作一度停滞，处于汽车产业链第一
线的经销商受到的行业影响则最为明显。 目前已经有超过 10 家上市经销商集团陆续交出了半年“成绩单”，大
部分经销商公司陷入利润营收双降的窘况。 对此，经销商也通过内部成本改革、外部业务拓展等方式进行积极
“自救”，汽车经销商下半年形势扑朔迷离。 ■新快报记者 张磊
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““降降””字字当当头头，，
汽汽车车经经销销商商下下半半年年岂岂止止““攻攻苦苦食食淡淡””

营收净利双降， 上半年近八
成经销商销量出现负增长

记者留意到， 国内规模最大的和乘
用车销量第一的汽车经销商集团广汇汽
车上半年净利腰斩。 据广汇汽车发布的
业绩报告显示， 上半年公司实现营业收
入 660.76 亿元，同比下降 18.1%；实现净
利润 5.01 亿元，同比下降 66.8%；实现新
车销售 31.42 万台，同比下降 26.73％。广
汇汽车方面表示， 公司营业收入下降主
要是疫情影响下销量同比下降所致。

值得注意的是， 广汇汽车已作出发
行债券补充现金流的决定， 并积极争取
与各大银行合作增加授信额度， 以降低
财务风险并顺利度过行业低谷。 今年 7
月份， 公司被证监会核准可发行面值总
额 33.7 亿元的可转换公司债券。

事实上， 广汇汽车上半年的营收净
利双降表现只是行业的一个典型个例，
国内经销商行业上半年整体都处于下行
的状态。 根据中国汽车流通协会近日发
布的汽车经销商生存状况调查数据显
示， 今年上半年国内实现销量正增长的
经销商占比仅为 21.5%， 近八成经销商
销量出现负增长， 超三成经销商销量同
比下降 30%以上； 利润方面， 国内只有
28.8%的经销商实现盈利。

对于上半年汽车经销商大片倒下的
情况，全国乘联会秘书长崔东树认为，上
半年经销商的亏损主要还是疫情导致，
经营不同的品牌也会造成旗下营收分化
的状况， 比如豪华车市场， 基本没有亏
损。

大环境下行和自身经营不善也使得
不少经销商退出行业舞台。 中汽协数据
显示，2020 年上半年乘用车经销商总数
为 29773 家， 较去年年底减少了 0.7%，

共有 1019 家经销商退网，新增 824 家经
销商店， 而新增的经销网络则主要来自
新能源企业和新造车企业。

财务危机不断，不少经销商
展开“花式自救”

除了业绩下滑， 部分经销商资金链
的断裂带来的麻烦更是层出不穷。 今年
7 月份， 正通汽车被曝出面临 4.15 亿美
元的债务问题，市值也出现断崖式下跌。
虽然正通方面发出公告披露公司已先行
建议贷款方修订支付贷款本金 25%的第
三期还款日期进行延期， 但相关法律从
业人员分析认为， 正通汽车这种情况已
经构成违约行为。

伴随正通汽车财务危机的是其旗下
4S 店接连上演“提车难”问题。 从 2019
年底开始，关于正通汽车旗下宝马、沃尔
沃、捷豹路虎等品牌门店不能按时提车、
所交资金不知去向等问题持续发酵。 而
大部分门店给出的解释理由为款项被集
团抽走进行周转，这也就意味着，正通集
团挪用消费者的购车款用以企业的其它
经营。

根据记者日前的调查， 正通旗下广
州部分 4S 店也已经陆续被取消品牌授
权经销商资格。

除了正通汽车的财务危机问题，各
大经销商资产负债率也是高居不下，主
流 10 家的上市经销商平均资产负债率
近 70%。 在这其中，润东汽车最为严重，
上半年资产负债率近 200%。其它公司也
有不同程度的资不抵债情况， 其中正通
汽车、广汇宝信负债率均高于平均值，偿
债压力较大。

资金链压力下， 各大经销商也通过
各种方式展开“自救”。ST 庞大集团是上

半年为数不多的净利润增长的经销商企
业之一，而他们“自救”的方式就包括引
入新的投资、抛售 4S 店、缩减费用等多
种。 这也在其上半年的营收表现中展示
出初步成效，实现营业总收入 109.46 亿
元，净利润 0.44 亿元。

车市换购需求持续增加和新车毛利
率降低的双重趋势下， 汽车经销商也通
过加码二手车业务来培育新的增长点，
目前广汽丰田、宝马、奔驰等品牌的 4S
经销商都已在二手车检测认证体系、置
换率等层面逐步布局。 以广汇汽车为代
表的二手车业务收效显著， 公司拟投 6
亿元用于二手车网点建设， 上半年销量
达到 12.04 万台， 渗透率达到 38%。 此
外， 广汇也开始涉猎非车险业务， 推出
“双保无忧”和“无忧卡”两大服务产品。

直营模式冲击，经销商迎新难题
新四化东风催化和互联网基因加持

下， 头部造车新势力的多元化营销也逐
渐得到市场认可 。 与传统的主机厂形
成鲜明对比的是，头部新势力的多元化
营销主要特点是采取直营模式， 体验门
店和售后门店分离，线上线下相结合。这
也在一定程度使得传统 4S 店的市场被
蚕食。

以特斯拉为例， 消费者可以在其体
验中心试车，在官网进行订购，在服务中
心进行售后等工作， 操作流程较为直接
透明。特斯拉之后，头部造车新势力们也
纷纷认准直营模式， 建立直营体验店直
接与客户建立联系。 蔚来、威马、小鹏就
是一众造车新势力建立直营店的代表。

相比传统 4S 店，直营模式对于厂商
来说前期投入较大， 但同时更加直接的
客户数据和更低的获客成本， 相对透明

的价格对消费者来说也比较友好。 直营
模式也受到了部分传统主机厂的借鉴，
比如荣威的 R 品牌， 采取了较传统 4S
模式更为轻盈的投资模式， 在中心城区
建设展厅扩大品牌知名度， 而在渠道下
沉过程中，在城郊等地区则设立 3S 或 2S
的店面，以此降低经销商的线下成本。

除了直营模式的冲击， 传统经销商
模式同时也还拥有服务不统一、乱收费、
高库存等难题。 资深汽车分析师梅松林
认为 ，4S 模式在当下暴露出自己的弊
端，也都纷纷试水“新零售”。但从目前来
看， 这些新零售的模式更多只是一种辅
助金融方案，在售后服务、维修等方面，
对于传统的 4S 模式仍有依赖。传统的经
销商模式并不是说已经到了完全不行的
阶段， 但一些契约内容确实需要去重新
讨论。

长期来看， 汽车经销商机遇和
挑战并存。 售后存量市场进一步扩
大， 二手车保有量增加都给其提供
了发力的空间。挑战方面，厂家的压
力、第三方售后的出现、直销模式、
保费改革均有可能对传统汽车经销
带来冲击。

下半年汽车行业将进一步回
暖，销量同比有望达到 5%-10%。 利
好信号下， 龙头经销商如何利用自
身策略和市场趋势展开革新是重中
之重。 记者认为，经销商不能单纯依
赖整车厂家的品牌力和政策支持，要
提升财务稳健度及资金高周转能力，
强化内部管理体系，聚焦主力品牌，
抓住售后、二手车等有效利润点。


