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■廖木兴/制图

中国汽车流通协会预测：

8月整体车市热度
继续有所回升

新快报讯 记者罗晓彤报道 随

着报废更新政策进一步发力以及地

方以旧换新政策陆续出台，国家呼

吁反内卷后终端价格也开始趋稳，

消费持币观望情绪进一步缓解，8月

整体车市热度或将继续有所回升。

日前，中国汽车流通协会发布

预测数据显示，8月狭义乘用车零售

市场约为 184.0万辆，同比去年下滑

4.4%，环比增长 7.0%；插电混动市场

稳定发力的同时，低价纯电产品销

量也有较为明显的提升，8月新能源

市场持续走高，表现十分强劲，8 月

新能源零售预计可达 98.0 万辆，渗

透率预计将进一步提升至 53.2%，这

也意味着，新能源汽车的月销量将

再次超过传统燃油车。

国家统计局数据显示，2024 年

7 月社会消费品零售总额同比增长

2.7%，其中汽车类消费品同比下降

4.9%，降幅相较于 6 月有所收窄，汽

车市场消费逐渐开始呈现企稳回

升态势。7 月 25 日，国家发展改革

委、财政部印发《关于加力支持大

规模设备更新和消费品以旧换新

的若干措施》，将补贴标准提高至

购买新能源车补 2 万元，购买 2.0 升

及以下排量燃油乘用车补 1.5 万

元，补贴金额翻倍，前期政策中仍

保持观望的车主的购车需求进一

步释放。

中国汽车流通协会指出，其经

销商端调研结果显示，7月末至 8月

初，终端客流到店提升明显，后续也

一直稳定保持在较高热度，并未出

现明显回落。随着国家呼吁强化行

业自律，防止内卷式恶性竞争，持续

下探了半年的终端车价逐步趋于稳

定。终端调研结果显示，8月第 2周

整体车市折扣率约为 24.0%，较上月

末的 24.2%略

有收窄，消费

者的持币待购

心态进一步缓

解 ，8 月 整 体

车市热度得以

温和延续。

汽车经销商如何涅槃重生
被“价格战”拖入泥潭？

对于出现经营不善、财务状况不乐

观等境况，目前有不少声音认为是车市

接连不断的“价格战”导致了汽车经销商

面临多重困境，包括利润减少、库存增加

等，使得企业经营面临巨大压力。

与此同时，车市进入白热化阶段的

“价格战”，并不一定会带来新车销量的

增长，其对汽车销量的提振作用是暂时

性的。根据惠誉评级 7 月底的数据披

露，尽管零售折扣于 2024 年 6 月攀升至

23%的新高，第二季度大众市场合资及

豪华品牌燃油车的销量仍大幅下跌

23%，进一步加剧国内市场的疲软。相

应的，汽车板块整体盈利能力低迷，汽

车公司平均毛利率徘徊在 12.5%。例

如，永达汽车就提到，其业绩大幅亏损，

主要归因于市场环境造成新车销量下

降、新车销售毛利率有所降低而导致的

新车销售毛利润下滑。再有，此前保时

捷国内经销商集体逼宫德国总部也是

一大例子。

不过，由于“价格战”以价换量效果

不明显，近期以宝马为代表的车企停止

“价格战”意愿强烈。那车市“价格战”

得到缓和，是不是意味着这些汽车经销

商就能解决当前的盈利困境呢？答案

显然不是。

来自北京社科院的副研究员王鹏，

以及中国企业资本联盟副理事长柏文喜

均向记者表示：“‘价格战’缓和可以在一

定程度上缓解经销商的经营压力，但并

不能完全解决盈利困境。”王鹏认为，经

销商要真正解决盈利困境还需要从多个

方面入手，包括优化库存管理、提升服务

质量、加强数字化转型等。柏文喜则进

一步补充：“经销商面临的压力还包括主

机厂压库、市场过度竞争、返利限制、销

售任务过高、资金链断裂等问题。”

中国汽车流通协会数据显示，今年

上半年完成半年度销量目标的经销商占

比为28.8%，超过五成经销商完成了任务

指标的80%以上，但目标完成率不足70%
的经销商占比达到 33.3%。其中，豪华/
进口品牌经销商目标完成情况较好，超

四成经销商完成年度销售目标，而合资

品牌目标完成率偏低。

事实上，当前汽车经销商面临的市

场困境，不仅仅对其自身和厂家都不利，

对消费者同样不利，最直接的影响就是

出现“售后无门”“无法提车”等情况。

例如相关报道称，近期陆续有消费

者反映，他们在广汇汽车旗下 4S店购车

后遇到了无法提车的情况，仅其中一名

消费者买车的 4S 店就有 40 多台车无法

提走；据悉，广汇汽车位于江苏、山东、广

东、辽宁、安徽等多地的经销商门店都出

现了提车难的情况，涉及奔驰、宝马、沃

尔沃、捷豹路虎等多个品牌。

对此，中物汇成物流研究院高级研

究员袁帅以及河南泽槿律师事务所主

任付建都认为，厂家应主动承担责任，

积极协调解决。一方面，加强与经销

商的沟通，了解并帮助其解决经营中

的 实 际 困 难 ，提 供 必 要 的 支 持 和 援

助。另一方面，建立健全的经销商退

出机制，确保在经销商无法继续经营

时，能够妥善安排消费者的后续服务，

如车辆交付、维修保养等，保护消费者

权益，维护品牌形象，包括加强内部管

理，优化商务政策，减少不必要的搭售

和压库行为，为经销商创造更加公平、

合理的市场环境。

1 亏损面较上年明显扩大
或加剧汽车经销商退场

发展遇阻原因不只“价格战”
汽车经销商面临多方面挑战2

■新快报记者
罗晓彤

从一些地方性经销商开始出现财务危机，到多家上市汽车经销商
集团难逃业绩亏损的命运，当前汽车经销商的生存环境不容乐观。

中国汽车流通协会数据显示，2024年上半年经销商亏损的
比例达到50.8%，盈利的比例则为35.4%，亏损面较上年明显扩
大。而背后的原因不仅仅是因为车市“价格战”愈演愈烈，甚至

“价格战”缓和之后，也不能真正解决汽车经销商的盈利困境。
对此，有多位业内人士指出，汽车经销商需要从多个方面

入手，比如优化库存管理，加强与厂家的沟通，加强
销售渠道管理，积极拓展新能源汽车等新
兴市场，寻求新的盈利点。

今年以来，陆续有地方性经销商

爆雷。

年初，广东老牌汽车经销商——广

东永奥被曝旗下 80 多家 4S 店突发倒闭

状态，最终因经营不善、负债严重、公司

业务无法正常开展等问题，于今年 3月 1
日起正式结业。

年中，河南郑州最大汽车贸易集团

——威佳汽车一次性将 8家东风日产 4S
店申请退网，并表示“只有关店才能保证

利润，把提车都合计到主营店”。

紧接着7月，江苏盐城最大的汽车经

销商集团——森风集团也出现财务危

机，情况与年初倒闭的广东永奥如出一

辙，其公司老板还处于失联状态。

到了8月，中部地区专营豪华和超豪

华汽车的经销商集团——和谐汽车被曝

全员降薪，董事长和副董事长薪资打五

折，高层、中层级别分别降薪 35%、25%，

其他员工降薪15%。

相比地方性经销商集团，在全国市

场广为布局的大型上市经销商集团实力

更加雄厚，但也难逃业绩亏损的命运。

财报数据显示，今年上半年永达汽

车预计股东应占合并净利润将较2023年

同期下跌不多于 75%；中升控股虽未披

露今年上半年财报，但去年其归母净利

润同比下跌 24.74%、毛利润同比降低

14.1%也值得关注；与保时捷绑定较深的

美东集团，毛利润由 2022年的 25.2亿元

下降至2023年的20.8亿元。

这些上市经销商集团，一旦撑不住

大概率也要退场。就在 8月 22 日，才正

式发公告确认资本退市的广汇汽车，此

前因连续20个交易日的每日收盘价均低

于 1元触及面值退市条例。财务状态方

面，广汇汽车预计今年上半年归母净利

润亏损5.83亿元至6.99亿元。

中国汽车流通协会数据显示，近4年

有8000多家4S店彻底消失。2023年，汽

车经销商亏损比例高达43.5%；到了2024
年上半年，汽车经销商亏损的比例达到

50.8%，盈利的比例则为35.4%，亏损面较

上年明显扩大。

或受此影响，摩根士丹利日前还下调

了国内经销商盈利预测。其在研报中指

出，考虑到新车业务利润率下降、国际汽

车品牌的中国市场份额减少拖累销量表

现，以及汽车维修业务增长放缓等因素，

目前将汽车经销商2024年至2026年盈利

预测下调21%至62%。该行预计，汽车经

销商今年上半年豪车品牌新车销量或较

去年下半年下跌6%至23%，同时新车盈利

空间削弱、售后业务放缓，导致期内盈利

亦较去年下半年录得创纪录跌幅。

更甚者，有业内人士预测，未来3年，

将有三分之一的4S店继续倒闭。


