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汽车后市场生存变难

打响汽服市场价格战

当前，二手车行业正处于变

革的波动期，何去何从是摆在从

业人士面前的一道必答题。

记者在采访中了解到，现阶

段不少二手车经销商，特别是规

模较大的二手车经销商正在通过

网上直播的方式拓宽销售渠道。

根据《2023 年度中国汽车流通行

业二手车交易市场百强排行榜分

析报告》，百强市场中目前已有77

家开展了抖音、快手等新媒体营

销服务。

记者在成都市多家二手车市

场看到，一些展厅较大的二手车

门店都有专人在进行直播卖车，

有门店同时有三四个团队在进行

直播。通过直播，可以吸引人气，

实现线下门店的交易转化。

不过，一些规模不大的二手

车经销商对于直播卖车并不热

衷。一位二手车经销商告诉记

者，就成都市而言，直播卖车的

主播底薪在 5000 元左右，成功

卖出车后有提成，一般而言卖

出 3 万—4 万元的车提成为1000

元。这样的经营成本对于规模较

小的二手车经销商而言并不算小。

“以前二手车行业有 6%、8%

的毛利率，现在利润空间越来越

薄。这其中的关键问题是经销商

的成本在不断上涨，二手车商不

仅要会收车、卖车，还得会做财

务，会剪辑、运营抖音等，各方面

的成本都在增加。在二手车交易

市场中80%以上都是中小型车商，

这些车商做新媒体的成本并不

低，因为没有形成规模效应。”成

都宏盟汽车集团有限公司董事长

胡伟此前在一场行业大会上表

示，当下二手车行业面临以下痛

点：一是以个体经营为主，行业发

展受限；二是信息透明利润空间

受限，车商应积极转向经销模式，

以降本增效。

值得关注的是，2023 年是二

手车新政全面落地执行的第一

年。2023 年以来，行业内对于未

来将何去何从这一话题多有探

讨。在这之中，一个普遍被认可

的路径是二手车经销商应由经纪

模式向经销模式转型。

“长期以来，二手车交易绝大

多数是以经纪方式为主，通过个

人之间的撮合来进行交易。在规

模、效益、纳统和税收等方面几乎

没有形成应有的贡献。因此，行

业长期处于低水平运行之中。”中

国汽车流通协会副会长兼秘书长

肖政三表示，近年来，包括《关于

推进二手车交易登记跨省通办 便

利二手车异地交易的通知》《关于

搞活汽车流通扩大汽车消费若干

措施的通知》等政策的出台，为二

手车行业正规化、规模化、品牌化

发展奠定了坚实的政策基础。伴

随着新政的出台，二手车交易由

经纪模式转为经销模式已经是一

个不可逆转的大趋势。

“经纪模式转向经销模式后，

二手车买卖将以企业为主体来进

行运作，这让那些没有资质的小

型车贩子没有了生存空间，可以

规范二手车市场的交易环境，强

化消费者的购买信心。”一位资深

二手车从业人士对记者说道。

除了推动行业向经销模式转

型以及采用新营销手段外，多位

受访业内人士告诉记者，未来开

拓新能源车业务、做大出口业务

也是重要的发力方向。

苏晖认为，汽车“走出去”不

是一锤子买卖，后市场售后服

务、维修保养均要跟上，才能走

得更远。

尽管燃油车市场萎缩，给汽车

服务市场带来了冲击，但新能源汽

车行业的发展，也带来了新的发展

机遇。

根据中国汽车流通协会数据，

2023 年 1—11 月，汽车产销分别完

成 2711.1 万辆和 2693.8 万辆，同比

分 别 增 长 10% 和 10.8% ，增 速 较

1—10月分别提升2个百分点和1.7

个百分点。除此之外，新能源汽车

产销分别完成842.6万辆和830.4万

辆，同比分别增长34.5%和36.7%，市

场占有率达到30.8%。

中国汽车流通协会预计，2023

年，新能源汽车全年销量将创下940

万辆的历史新高，2024年全年销量

预测将达1100万—1300万辆，新车

渗透率也有望超过40%。

小林向记者表示，随着新能源

汽车市场占有率提升，汽车服务行

业也延伸出新的需求。“就算是特斯

拉那样一体化压铸成型的新能源汽

车，也是有一些相关的维保需求。

但新能源汽车大众化才刚开始两三

年的时间，以后电池会批量出现问

题，电池更换可能需要十几万元，厂

家虽然承诺终身质保，但也附带各

种条件，一些新能源汽车无法满足

质保条件的，就只能选择维修，比如

4S 店维修报价 1000 元，我们 500 元

的价格就能做，其实也会催生出新

的增量市场。”

尽管潜在需求巨大，但小林

也表示，汽服行业熬到新能源汽

车的大批量维修，至少要等到 5

年后。“现在已经出现一些市场

需求，很多汽车维修培训学校开

始大规模培训新能源维修技术，

我 们 也 会 迎 合 这 些 需 求 逐 步 去

做转型。”

中国信息协会常务理事、国研

新经济研究院创始院长朱克力指

出，面对新能源汽车的普及和资本

的冲击，中小型汽车维保服务商的

转型已迫在眉睫。

他建议，一是要转变服务理

念，从以产品为中心转向以客户

为中心；二是要加强技术研发和

人才培养；三是要拓展服务范围

和渠道；四是要加强品牌建设和

营销推广。

“中小型汽车维保服务商的转

型是一个系统工程，要从服务理念、

技术研发、服务范围、品牌建设等多

个方面着手推进。唯有不断创新求

变，才能在激烈的市场竞争中立足

并发展壮大。”朱克力说。

本报记者 尹丽梅 童海华

成都 北京报道

“现在我们店里已经把库存都

清空了，而且春节前不打算再囤车

了。往年这个时候，我们都在大量

囤车，为春节后卖车做准备，因为

春节后到 3 月份前二手车市场需

求会比较大。现在很多车商之前

囤的车还没有卖完，因此也没有去

收车。”2024年1月10日，湖南省长

沙市的一位二手车销售公司经理

王辉（化名）告诉《中国经营报》记

者，他所在的汽车销售公司销售二

手车已经有接近 10 年的时间，但

春节后公司准备不再销售二手车，

而是以新车销售为主。

2023年以来，受新车市场频频

降价因素影响，二手车市场需求持

续收缩，利润空间被压缩。

“2023 年的这个时候，我们展

厅里的车基本上都卖空了。但是

现在这个行情，几天内卖得出去一

辆车就算不错了，现在只要有利润

或者能够保本我们就卖，否则春节

后再卖就要亏本了。”四川省成都

市宏盟二手车市场二手车经销商

李军（化名）对记者说道。

近日，记者实地探访了成都市

宏盟二手车市场，虽然临近春节是

二手车市场交易旺季，但是宏盟市

场二手车交易服务区以及二手车

登记服务站仍然人员稀少。不过，

记者注意到，相较于前几个月的冷

清，宏盟二手车市场上的人流量看

起来多了一些。

“现在虽然市场热闹了一些，但

是看的人多买的人少，而且有一部

分人是外省来批发车的同行。”宏盟

二手车市场内一位规模较大的二手

车销售门店的销售人员对记者表

示，市场低迷之下，不少二手车经销

商正急着清理手中的库存。

2024年1月10日，中国汽车流

通协会发布的数据显示，2023年国

内二手车累计交易量为1841.33万

辆，同比增长14.88%。有不愿具名

的 业 内 资 深 人 士 对 记 者 表 示 ，

14.88%的同比增长是二手车市场

“以价换量”的结果，二手车经销商

的利润实际上普遍下滑。

中国汽车流通协会方面表示，

虽然二手车市场在2023年12月面

临压力，但2023年全年交易规模的

扩大、新型消费特征的转变以及跨

区域流通持续向好等都在证明：中

国二手车市场拥有较强的发展韧

性，是盘活汽车存量、拉动新车消

费增量、促进汽车梯次消费的重要

环节。

2022年收车靠抢 2023年收车谨慎

受新车降价波及，二手车价格不稳定，导致二手车市场低迷。

2023 年以来，受新车市场影

响，焦虑的情绪一直在二手车市

场中蔓延。

“ 从 事 二 手 车 行 业 的 都 知

道，2023 年行业低迷，大家都是

在坚持。车价在持续下降，往

年春节前的一个多月二手车价

格会回升，但是 2024 年这种现

象 并 没 有 出 现 。”王 辉 告 诉 记

者，由于市场不景气，他所在的

汽车销售公司放慢了收车的节

奏，在空闲时间，包括他在内负

责 收 车 的 人 中 会 选 择 去 做 兼

职。如果不做兼职的话，他的

工资只有 2022 年、2021 年平均

工资的 40%。

市场的“寒意”在全国多个地

区都有体现。山东省菏泽市的二

手车经销商陈波（化名）告诉记

者，丰富车源是二手车经销商的

核心竞争力，2022 年二手车经销

商在收车的时候要靠抢，但 2023

年以来由于市场低迷，车商收车

并不积极。

“2022年，中介报一辆要价40

万元的车，我需要凭关系并且加价

才能拿得到车。然而，2023年中介

报一辆40万元的车，我会杀价到

39.5 万元才会考虑收，有时中介

39.3万元也会卖。”陈波表示。

“2023 年的这个时候，有的

车一收回来还没来得及洗就被

卖出去了。一辆卖价 4 万元的

车，刚收回来就可以加价 2000—

3000 元卖出去，然而现在有的车

都放了半年多还没卖出去。”李

军说。

上述二手车商经历的是整个

二手车市场低迷的缩影，统计数

据从更全面的维度呈现二手车市

场的全貌。

2024 年 1 月 10 日，中国汽车

流通协会披露的最新数据显示，

2023年12月，全国二手车市场交

易 量 为 166.10 万 辆 ，环 比 增 长

0.57%，同比增长17.27%。12月是

2023年全年的交易高峰，单月交易

量与11月相比仅增加了9400辆，

不似往年一样有明显的年末翘尾

现象。2023年全年，二手车累计交

易量为 1841.33 万辆，同比增长

14.88%。

记者注意到，2023 年二手车

经销商库存周期变得越来越长。

2022 年 1—12 月，二手车行业平

均 库 存 周 期 为 37—51 天 。 而

2023 年上半年，平均库存周期为

48—57 天，2023 年下半年库存压

力进一步加大，平均库存周期为

59—61天。

库存周期变长，说明二手车

经销商手里的车需要更长的时间

才能卖出去，二手车经销商资金

压力增加。

二手车市场何以这么难？一

位在二手车行业浸淫近20年的二

手车经销公司高层人士对记者表

示，这两年二手车市场变化太大，

一些经销商因为此前两年的影

响，以及未能抓住抖音、快手等新

营销红利而退出，但这并不是二

手车市场进入艰难境地的根本原

因，而在于这个市场玩家众多、乱

象丛生，严重透支了市场信用。

与此同时，受新车降价波及，二手

车价格不稳定，导致二手车市场

低迷。

中国汽车流通协会有形市

场分会常务副理事长苏晖对记

者表示：“二手车市场不景气的

一个重要原因是，消费者购买

力减弱。与此同时，虽然近两

年 二 手 车 领 域 出 台 了 许 多 政

策，但不少政策落不了地，没有

得到有效执行。此外，二手车

最核心的问题是在全行业建立

诚信体制，但目前诚信机制尚

未真正建立起来。”

由经纪模式向经销模式转型

“经纪模式转向经销模式后，可以规范二手车市场的交易环境。”

本报记者 陈靖斌 佛山报道

“2023 年，对面开了一家汽

车服务店（以下简称‘汽服店’），

投了 200 多万元，熬不到一年就

倒闭了。现在做汽服店，没有深

度扎根的话，根本无法生存，这个

市场已经饱和得不能再饱和了。”

广州市集群车宝数字科技有限公

司（以下简称“集群车宝”）一家加

盟店负责人小林（化名）向《中国

经营报》记者坦言。

新能源车普及、京东等巨头切

入，叠加经济环境影响，汽车后市场

生变，中小型汽车服务商生存变难。

原国美华南大区总经理高集

群创办的集群车宝，也受到冲击，

正在申请破产。小林所开的汽服

店，不得不选择与集群车宝其他

加盟店一起抱团发展。“我们门店

还是以老客户的汽车维护为主，

现在市场基本处于完全饱和状

态，没有老客户为基础，基本上开

一家、死一家。”小林表示。

另一位经营数十年的汽服店

店主小王（化名）告诉记者，现在

能活下来的汽服店，都有一定的

老客户基础，很多新开的汽服店，

撑不了多久就倒闭了。

近日，在社交平台上，流传

着一份关于集群车宝致全体员

工和合作伙伴的通告。在通告

里，集群车宝创始人、董事长高

集群宣布：经公司股东大会决

议，集群车宝即日起申请破产。

高集群称：“集群车宝已耗

尽了最后一颗子弹，倒在距离成

功只有‘一公里’的路上，努力到

无能为力，只有含泪离场。”

小林向记者坦言，加盟店虽

然受到总部申请破产的影响，但

不至于无法经营。“原来的系统

虽然已经无法用了，我们和其他

加盟店一起抱团，找第三方买了

新系统连接继续经营，供应链也

会维系原来的供应商。”

在集群车宝申请破产、加盟

店抱团的背后，折射了汽车后市

场中小汽服店的生存窘境。

汽车服务世界《2013—2023

汽车后市场资本十年产业报告》

显示，2023年，53%的汽服店进厂

台次同比下滑，其中35%的门店

“进厂台次下降，单车产值下

降”，参与调研的不同规模企业，

“进厂台次和单车产值情况”也

存在明显差异。

汽服店进厂台次下滑，主要

由于行业流量结构性下滑所致。

一是车主消费意愿不足，用

车频次降低，非刚需业务尽量不

做，导致进厂台次、单车产值、营

业收入以及利润的全方面下降。

二是燃油车销量持续低迷，

新能源车销量崛起，但还处在新

车阶段，独立售后可做的业务较

少，并且由于其特殊性，车主进店

维保次数也远低于燃油车，更多

的门店开始挖掘深度维修和洗美

轻改等需求弱、频次低的业务，这

使得门店内卷也越来越严重。

对于燃油车市场萎缩所带

来的行业冲击，小林直言，对门

店来说，虽然没有新客户的增

长，但传统业务也没有大幅度

缩减。“门店还是以老客户的汽

车维护为主，现在市场基本上

处于完全饱和状态，没有老客

户的话，基本上就没有业务可

以做了。”

小王也向记者证实，如果没

有老客户基础的汽服店，确实发

展困难。“我们在这个行业做了很

多年，有了一定的客户群基础。

如果是新开的汽服店，很多都倒

闭了。疫情那几年，房租没减少，

很多车主很少开车，完全没有维

修保养的需求，再加上新能源车

的普及，以及‘猫狗虎’（指天猫、

京东以及途虎养车）大资本的进

入，我的门店受到冲击，业务量缩

减了将近一半。”

早在2014年，随着大量资本进

入汽车服务市场，行业的价格战就

已经打响了。尤其是几家头部企

业，通过低价吸引消费者，把行业的

客流量集中到自身平台上。

时至今日，“猫狗虎”大资本在

汽车服务市场，依然采取了低价引

流的竞争策略。

在 价 格 比 拼 上 ，2023 年“6·

18”期间，为了吸引更多的用户，

“虎猫狗”三家都给出了不小的优

惠力度。

比如，途虎养车开展“6.18全民

养车季”活动，在北京推出了轮胎促

销优惠。北京车主可以享受“轮胎

买一送一”“买轮胎送保养券，买多

少送多少，1500元封顶”等多项优惠

活动。途虎养车还承诺，如果发生

轮胎鼓包等现象，可获得最高 80%

的赔付金额。

京东养车喊出了“养车爱车立

省不止30%”和“百亿补贴限时5折

起”的口号，还推出了机油保养限时

特价套餐、买机油送洗车服务以及

限时特价购买变速箱油等多项低价

活动。

2023 年 9 月份，途虎养车上市

当天，京东集团副总裁、京东零售汽

车事业部总裁缪钦在朋友圈发文祝

贺，并表示京东养车开启“震虎价”，

所有商品都比友商低5%。

这种低价与流量竞争所带来的

损耗，副作用也确实明显。

2019—2022 年，途虎养车的亏

损分别为 34.28 亿元、39.28 亿元、

58.45 亿元、21.38 亿元，4 年累计亏

损超过153亿元。时至2023年上半

年，途虎养车录得5948.7万元利润，

才扭亏为盈。

小王向记者表示，在“猫狗虎”

的低价策略冲击下，市面上以传统

模式运营的汽服店，经营模式路径

会越走越窄。有些汽服店尝试转

型专修业务，推广自己的优势项

目，比如底盘或者喷漆，希望以此

打造口碑。

小林对此则不以为然。“只专注

于做一个项目，只会死得更快。我

们为了留住客户，把服务做好，根据

当地市场的消费行情来定价。门店

的地段位置较好，再加上平台引流，

疫情 3 年，我们其实不愁业务做。

但2024年平台不行了，无法继续引

流，于是我们寻求与其他集群车宝

的门店抱团，成立联盟。也不是说

总部不行了，我们就得倒闭，还是要

继续生存下去的。”

新能源带来增量市场

马上到春节了，不少二手车经销商正在清理手中的库存。图为成都宏盟二手车市场。 本报资料室/图

新能源车普及、资本巨头切入，汽车后市场生变。 本报资料室/图


