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“这里以前是别克4S店，
现在成了小米汽车的2S店。”
重庆大坪石油路，一位从事汽
车销售二十余年的老业务员看
着眼前焕然一新的展厅，感慨
万千。这家刚开业的小米汽车
门店，展厅装修风格简约现代，
科技感十足，完全看不出曾经
别克4S店的影子。

燃油车4S店改换门庭，
正在成为汽车销售行业的发
展新趋势。近日记者走访发
现，在虎头岩，原本的奥迪4S
店已经变身为理想、小鹏的新
能源汽车展厅。在二郎，商社
汽贸的零跑汽车新店正在紧
锣密鼓地装修。在红旗河沟
立交附近，曾经聚集着名爵、
雪铁龙、东风日产等四五家传
统燃油车品牌，如今这里已经
变身为“新能源汽车盒子商
城”，一下子集中了10余个新
能源品牌。过去一年，随着新
能源汽车市场渗透率持续攀
升，传统燃油车销量持续下
滑，重庆越来越多的传统车企
经销商开始转型，投身新能源
汽车品牌的怀抱。
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“黄金时代”终结
经销商阵痛中转身

“重庆的汽车4S店授权经销商，
去年还有600家，今年一下子就退了
100 多家，其中绝大部分是油车品
牌。例如去年重庆就关了三家广本
店，现在市面上只剩一家。”重庆市汽
车商业协会常务副会长陈学勤说。

在她看来，这种现象并非偶然。
上一个十年还处于燃油车的黄金时
代，合资品牌则是那个时代的主角。
至于BBA（奔驰、宝马、奥迪）等豪华品
牌4S店更是如“皇冠上的明珠”。据业
内人士透露，市内规模较大的奔驰宝
马4S店，一年甚至能盈利近亿元。

然而，从2022年开始，国内经历了
燃油车价格战、国六A和国六B标准切
换、去库存等一系列市场标志性事件。
面对新能源汽车的强势崛起，燃油车日
子越来越难过。乘联会数据显示，2023
年国内燃油车销量 1395 万辆，下降
6%，今年1~11月，油车销量为1025.7
万辆，同比下降18.8%。重庆情况也差
不多，10月本地汽油车销量同比降
18.3%。德系、美系、日系品牌总量分别
同比下滑12.7%、39.7%、24.9%。

陈学勤认为，这背后原因有三：线
索量下降、销量增量萎缩、利润支撑不
足。以今年重庆本地市场为例，为了和
新能源汽车打对台，BBA等豪华品牌
均启动大规模降价。其中宝马5系优惠
可超15万元，落地价仅30万元，奥迪
A6L、奔驰C级等降价30%~40%，但如
此“给力”的政策依旧拉不回消费者。

另一方面，则是新能源汽车高歌
猛进。前10月，重庆新能源汽车销量
同比增长近50%，渗透率达54%。对
油车经销商而言，黄金时代结束了，转
型已经是一道“必选题”。百事达集团
执行董事长杨奕介绍，百事达汽车从
2021年开始布局转型，目前新能源和
传统燃油车的门店比例大约是4:6，新
能源终端门店数量已超过10个，业态
比较多样化，包括传统4S店、城市展
厅、商超店等多种形式。

“公司目前主要以经营中高端新
能源品牌为主，价格区间在 20万到
100万左右，大致分为以华为为主的鸿
蒙智行系列、以小鹏为代表的新势力
品牌系列，以及比亚迪系列。新开的
门店中，大约一半是传统品牌改换的，
另一半则是新开设的。”杨奕说。

商社汽贸从2022年起也加快了新
能源汽车品牌布局。该公司决策委员
会委员王灵修表示，目前公司销售终端
50%都是新能源品牌，光是今年就建设
了四五家新能源汽车品牌门店。

在重庆曾经年销量超3万台、在汽
车经销商中排名前五的龙华集团，也
已经将多个传统燃油车品牌门店改头
换面。这家在巅峰时期同时代理一汽
大众、东风本田、一汽丰田、一汽大众
奥迪、沃尔沃、长安等品牌的大型经销
商集团，如今选择了退居“二线”，把门
店改造后租给新能源品牌，自己转型
做起了物业管理。

据中国汽车流通协会统计，从
2020 年到 2023 年，全国已有超过
8000家汽车4S店退出市场，另一方
面，新能源品牌销售终端大增，仅2021
年一年就新增超过6000家。陈学勤
介绍，重庆今年至少新开设了100多家
新能源汽车品牌门店。

卖新能源车是不是更赚钱？
那可不一定

12月17日下午，鸿蒙智行重庆新
牌坊百事达用户中心，这家由进口大众
店改造而来的门店人流不绝、销售火
爆。“销售收入比之前提升了两到三
倍。”该中心负责人表示，品牌改换后，
门店各方面效益都有大幅提升。“与传
统4S店模式相比，代理制最大的优势
在于降低了经销商的经营风险。”杨奕
介绍，原来经销商模式下，进来的车可
能要一年才能销售完，平均库存周转期
至少也要一个多月。现在这个问题不
存在了，因为库存主要在厂家，大约10
天就能周转。

王灵修介绍，库存资金压力比起传
统的销售模式也小了许多。“代理制的
前端整车毛利比较稳定，传统燃油品牌
整车的价格波动太大了，这对前端盈利
影响也是很大的。”

“代理制模式下，相当于帮主机厂
拿订单，主机厂收到订单后就安排生产
排产，然后交付过来。”陈学勤指出，代
理制虽有优点，但也带来了新的挑战，
最突出的问题是利润结构的改变。据
介绍，在传统模式下，经销商可以通过
汽车装饰、保险、金融、延保等多个环节
获取收益。但在新能源车代理模式下，
这些业务更多集中在厂家直营渠道，经
销商仅能获得固定的交付服务费。

“卖得多不一定挣得多。”陈学勤透
露，“那些转型转得快的，大面积全部铺
新能源的，实际上拿十个新能源品牌可
能八个都是亏的。当然这跟合作品牌
也有关系，比如‘华为系’利润就不错。”
总体来看，目前新能源品牌门店的利润
率跟传统品牌差不多，但创造的利润总
量不如传统燃油车的黄金时期。“当然
现在新能源汽车还处于市场成长期，渗
透率还会增长，经销商也处在抢占‘山
头’的阶段，相信市场成熟后，利润总量
会有明显提升。”

销售模式的变化，也影响到了售后
服务。陈学勤介绍，新能源汽车涉及三
电系统的维修，这属于消防安全领域，
要求维修人员必须经过严格的培训，持
证上岗。而且某些核心部件的维修必
须要寄回厂家，由厂家技术中心处理。

杨奕告诉记者，新能源车售后服务
难度没有想象中那么大，但确实带来了
一些新的挑战，比如电子元件多了，某
些维修必须要专业设备和认证，比如撞
车后的自动驾驶系统校准等，这些都不
能在路边店随便维修。“这点有点像苹
果手机，某些维修必须要用原厂系统。”
更重要的是服务体系的建设问题。陈
学勤指出，随着新能源车存量快速增
长，在现有销售模式下，二手车交易、电
池回收等问题将日益凸显。这些领域
需要政府部门的顶层设计和规范引导。

如何适应快速迭代与市场变化？
更好地服务消费者才是根本

对于新能源汽车未来销售模式如何
变化，一种观点认为，传统的4S店模式
效率低下，将被新型销售模式取代。本
地一家车企高管向记者表示，在油车规
模化销售时代，车企不用仔细研究客户
需求，只需要把车开发和生产出来，批售
给经销商即可。这种模式下，经销商虽
然可以帮助主机厂承担一定的库存风
险，但也会产生较高的营销成本。如今，
新能源汽车迭代快，电子消费属性强，产
品定位、设计上的正、负市场反馈对车企
都极其重要，同时制造技术的进步也基
本实现了柔性生产、快速交付，经销商的
风险承担能力也就显得不那么重要了。

陈学勤表示，中国市场规模和纵深
太大，现在自主品牌已经占据半壁江山，
随着主机厂销量的大幅增长，直营和代
理的管理成本会直线上升，到时候可能
还是会下放一些权限，又会出现授权店
模式。

王灵修认为，直营在前期打市场的
时候，可以做到市场反应更快，而一旦进
入市场相对均衡的成熟期，或者进入到
激烈的市场竞争中，主机厂必然需要转
换经销模式，让更多经销商伙伴来降低
管理难度、拓展纵深市场，并分担市场风
险。未来汽车销售行业将呈现直营、代
理和批发三类销售模式共存的格局。这
一预测已经开始显现端倪。例如，阿维
塔已经开始将直营模式转为经销模式，
比亚迪旗下的腾势、方程豹也在逐步将
直营门店转为授权门店。种种迹象表
明，汽车销售行业正在向一个新的平衡
点演进，带来整个汽车消费生态的重构。

“新能源汽车产品迭代非常快，客户
的要求和市场变化也很快，这就要求我
们加快销售节奏，包括员工的知识更新、
销售策略更新，对团队的精细化管理要
求更高了。”王灵修表示，其实重要的不
是具体采用什么销售形式，而是如何更
好地服务消费者，这才是汽车销售行业
的根本。

新重庆-重庆日报记者 白麟

燃油车4S门店近年大幅减少 纷纷转投新能源怀抱

重庆车商“弃燃迎新”调查
在小米之家，
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蔚来在重庆的门店

小鹏把新源车开进重庆商圈，
吸引消费者的关注。

◀◀重庆长安生产的阿维塔新能源车非常时尚重庆长安生产的阿维塔新能源车非常时尚


