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永奥遇经营困难
还没付的车怎么办？

近日，有消息称，广东永奥
集团在一份公告中承认公司经
营近期遭遇危机，正在采取措施
保障员工权益，确保客户车辆交
付。记者注意到，公告上盖有

“广东永奥投资集团有限公司”
印章。

记者了解到，广东永奥曾是
广东地区颇具规模的汽车经销
商集团，曾上榜国内汽车经销商
集团百强榜单。广东永奥官方
资料显示，该公司成立于1997
年，是一家集汽车销售、维修服
务、备件供应等于一体的4S现代
化汽车贸易集团公司。目前在
广东深圳、东莞、珠海、湖北襄
阳、山东济宁等地共拥有40多家
知名品牌的4S汽车专营店等，代
理品牌涉及本田、奥迪、大众、奔
驰、宝马、沃尔沃、问界等。

据央视新闻报道，针对此
事，东莞市南城街道、寮步镇已
组成调查组，依法依规采取了资
产保全等措施，积极保护相关人
员合法权益。针对员工工资拖
欠，政府调查组已派员进驻永奥
公司，登记人员信息，搜查相关
证据；针对车辆交付困难，政府
调查组已就该公司旗下4S店车
辆交付情况进行调查登记，依法
优先保障已全款购车车主的合
法权益。

天眼查信息显示，涉事公司
注册资金2亿元，经营范围包括
代理机动车登记和相关业务、二
手车经纪、经销及交易咨询服
务、汽车租赁、代办汽车按揭贷
款手续服务等。

记者多次拨打广东永奥投
资集团的电话，均无人接听。随
后，记者拨打了永奥旗下部分4S
店服务电话，同样处于无人应答
的状态。

上游新闻援引多位发帖人

的说法报道称，广东永奥集团旗
下门店出现“拖延交车”的情况。
同时，多位消费者投诉反映永奥
集团相关问题，主要集中在汽车
未上牌照、已付款未提车等。另
据每日经济新闻报道，有多辆拖
车将广东永奥4S店的商品车拖
走进行财产保全。

关于这些车辆的归属情况，
北京市时代九和律师事务所高
级合伙人闫兵告诉记者，对于已
经缴付购车款的消费而言，如果
车辆归属于销售商，则银行确实
对抵押车辆享有优先受偿权；如
果车辆已经完成了登记或者“交
付”，那么车辆的产权已经不属
于或不完全属于销售商，这时银
行的权利也会受到限制，不能肆
无忌惮地行使抵押权。

闫兵表示，依据民法典的规
定，主债务履行期限届满，债务
人不履行债务时，抵押物的受让
人为了保有抵押物的所有权，防
止抵押物的所有权因债权人对
抵押物的拍卖而丧失，有权代债
务人清偿债务进而消灭抵押权。
因此，消费者完全可以通过与银
行协商的形式补足价款继续完
成购车交易，获得车辆的所
有权。

卖车亏损厉害
数千家4S店关停退场

就在约半年前，国内首家通
过IPO登陆A股的汽贸商庞大集
团在上交所正式退市。庞大集
团曾经是中国最大汽车经销商
集团，巅峰时期网点数量超过
1400家，市值数百亿元。

随着车市竞争日益激烈，不
少汽车经销商也像永奥、庞大一
样，面临着生存难题。有数据显
示，2021年全国有超过1900家
汽车经销商关停退网，到了2022
年，这一数字已增加至4000家，
而据不完全统计，2023上半年，

就有1500家经销商退网。
中国汽车流通协会发布的

《2023年上半年全国汽车经销商
生存状况调查报告》显示，2023
年上半年经销商亏损的比例为
50.3%，盈利的比例35.2%，持平
的比例为14.5%。经过对比发
现，亏损面处于近年的高位。

为何汽车经销商集团会出
现亏损现象？有业内人士告诉
记者，受汽车市场外部环境、终
端交易价格持续下探等多重因
素影响，汽车经销商经营压力持
续加剧，与此同时，经销商维修
方面的收入也在被连锁汽车服
务品牌抢夺。

此外，伴随着新能源汽车的
快速崛起，新的营销模式也正迅
速改变着市场。目前，大量新势
力、新能源车企采用直营模式销
售新车。在产品发售时就通过
预订量确定产能，降低了库存压
力，进一步降低了车企对传统经
销商的依赖度。

业内人士告诉记者，传统汽
车经销商的收入主要有三项，分
别是卖车、维修和上险。其中，
卖车的利润并不高，主要负责吸
引客流，维修和上险才是重要的
利润来源。

“现在卖车，不光不赚钱，甚
至还赔钱！我们必须靠完成主
机厂(车企)规定的目标，拿到返
点才能扯平成本。部分配额的
滞销车型，更是占据了大量流动
资金。”一位4S店负责人无奈
地说。

中国汽车流通协会副秘书
长郎学红指出，“当前，经销商都
在进行一些品牌优化，继续做原
来的品牌不符合未来发展的趋
势，想要选择能够盈利的新能源
品牌也非常难，所以现在经营压
力非常大。”

据中国汽车流通协会发布
的《2022年全国汽车经销商生存
状况调查报告》显示，2022年，完

成年度销量目标的经销商占比
为19.4%；仅有29.7%的经销商
实现盈利，处于亏损状态的经销
商已接近一半；经销商对主机厂
(车企)的满意度降至十年来最低
水平。

与此同时，另外两大利润来
源——— 维修和上险也在缩水。
一位4S店负责接车的工作人员
告诉记者，“不少车一出保修期，
客户就不来店里维修和上险了。
不少互联网公司都推出了养车
服务，虽然技术未必有我们专
业，但胜在价格便宜。”

如何破局赚钱
4S店模式面临终结？

近年来，传统汽车经销商行
业的表现虽然有所下滑，但我国
汽车产业却依旧保持了“高歌猛
进”的势头。

中汽协数据显示，2023年，
我国汽车产销累计完成3016.1
万辆和3009.4万辆，同比分别增
长11.6%和12%，产销量创历史
新高，实现两位数较高增长。同
时，汽车出口再创新高，整车出
口491万辆，新能源汽车出口
120.3万辆，同比增长77.6%。

面对现状，传统汽车经销商
应如何脱困？

在郎学红看来，当下，传统
经销商应将重点放在售后、金融
保险以及二手车等衍生业务上。

“2023年上半年，相比新车业务，
经销商售后业务的毛利贡献增
加，达到55.4%。”

郎学红认为，转型新能源是
传统汽车经销商的重要出路之
一。“现阶段，经销商需要转型新
能源，培养自己的销售团队，适
应新能源的销售和服务。”

从2021年开始，中国的新能
源汽车产业开启了“翻倍”增长
模式。伴随着新能源汽车的快
速崛起，新的营销模式也应运而

生。包括特斯拉、理想在内的多
家“造车新势力”采用直营模式
销售新车。直营店大多地处繁
华商圈，消费者不用走远就可以
体验新车。

在理想汽车CEO李想看来，
直营模式最大的优势在于节约渠
道成本。“主流合资豪华品牌对应
标准销售价格，包含经销商费用
的毛利率高达40%以上了。只不
过，经销商之间的恶性竞争就干
掉了20%销售费用。直营20%毛
利率是最低的健康标准。”

在北方工业大学汽车产业
创新研究中心研究员、沃达福数
字汽车国际合作研究中心主任
张翔看来，下一步，中国车企和
经销商要加快国际化进程，将汽
车产业的优势延伸到海外。在
当地建设备件库、做汽车金融、
搞市场推广都要依靠经销商，将
产生巨大增长空间。

此外，郎学红还表示，未来
二手车业务是经销商的收入和
利润的一个重要增长点，二手车
是比较快见效的业务，不少经销
商集团的优势在于门店数量比
较多，客户基础比较好，这将成
为开发二手车业务的优势。

有业内人士认为，在3000万
辆的量级背后，存在着大量的置
换需求。2024年，我国汽车产销
仍有上升空间。传统汽车经销
商应当顺势而为，在二手车流通
领域发挥作用，取得进一步的
发展。

与传统的汽车销售模式相
比，虽然地处商圈的汽车城市展
厅只能起到产品展示的功能，并
不能提供维修等服务，但由于其
背靠商圈，客流量相比传统的4S
店有增无减。每天络绎不绝的
消费者进入展厅，车企的销量也
随之攀升。

以后买车，你会选择去4S
店，还是商圈展厅？

据《济南时报》、中新网

卖车不赚钱反而亏损厉害 近三年数千家4S门店关停

4S门店模式面临终结？
近日，一家汽车经销商集团经营近期遭遇危机的消息引发关注。据多家媒体报道，涉事经销

商为广东永奥投资集团有限公司，该集团旗下多个品牌的4S门店均已关闭。
这已经不是近年来4S店第一次因经营状况引发公众关注。汽车经销商们怎么了？


