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7月20日，记者来到市区的多
家燃油车品牌4S店，相比去年“双
11”期间的门庭若市、今年3月的卖
力吆喝，现在不少店里则多了一抹

“无力”。
“你不能问难不难，而是要问

有多难。”从业快20年的老徐（化
名）是一家“销冠”合资品牌的销售
总监，今年上半年整体车市的情
况，让他有些措手不及。

疫情三年和新能源车爆发式
成长，打乱了原本传统燃油车缓步
隐退的节奏，让燃油车界乱了方
寸。如今，放在他们面前的是和以
前完全不同的消费人群、消费需
求、消费环境、获客渠道以及不再
被大众看好的前景，有点“四面楚
歌”的意思。

“Z世代成长为消费主力后，对
于汽车的需求和老一代人完全不
一样；短视频平台的风靡逐渐取代
了原来的娱乐方式、传统媒介渠
道，也改变了我们和受众人群的接
触方式。最重要的是，消费者的消
费意愿被很多客观因素左右着，变
得越来越保守。”老徐说，

这些如龙卷风般迅猛而来的

转变，几乎暴击着整个传统燃油车
市场。

“风雨飘摇的日子，谁都想抓
住最后的稻草，也就不得不卷起
来。”老徐说，现在销售团队白天维
系正常的到店客流，晚上除了电话
邀约客户，还要在各平台上做直
播，一些工作人员忙到夜里12点是
经常有的事。

但收到的效果却时常不理
想。电话邀约的成功率越来越低，
也总有比你折扣更低更便宜的店，
一些曾经刺激消费的手法也逐渐
开始有副作用，例如在发消费券的
前后，往往就是门店成交低谷，因
为更多的消费者都想等优惠，如果
等不到，那就等下一轮。

“现在就有种跟棉花对打的无
力感，而它带来的信心丧失是对行
业最大的伤害。不少员工跳槽、门
店关闭、老板改行都是基于这一情
况。”老徐说，他们的品牌业绩同比
下滑了 20%左右，已经算是好的
了。在圈里，销量大幅下滑、缩减
门店面积甚至关闭门店也都不是
新鲜事，一些难熬的小众品牌员工
已经整体换了两三波了。

连“销冠”也转投新能源车
传统燃油车的日子

难熬了
在一家燃油车二线豪华品牌门店做到销冠，依旧

毅然决然离开，转投新能源车旗下。
这要放在5年前，估计只会被当个段子，但如今

却实实在在发生在宁波车圈里。
这一事件的背后，折射出了当眼下传统燃油车界

的日子——难！

做直播如今已经成为不少燃油车经销商获客的必用方式。记者 黎莉 摄

据乘联会的数据显示，今年
1-6月乘用车市场累计零售销量
为952.4万辆，同比增长2.7%。6
月乘用车市场零售量为189.4万
辆，同比下降 2.6%，环比增长
8.7%。其中新能源车市场零售量
为66.5万辆，同比增长25.2%，传
统燃油乘用车国内销量为126.4
万辆，环比增长10.6%，但同比下
降14.7%。

虽然数据总体向好，但不难看
出传统燃油车下滑的情况依旧明
显。除了“国6b效应”、消费信心
恢复缓慢之外，多个燃油车品牌曾
经的明星车型在正面“硬刚”同级
别新能源车之后，也遭遇败北。

例如在一汽丰田中一度称得
上销量“战神”级别的卡罗拉，今年
6月的销售量为1.6万辆，同比下
滑58%。业内认为其10万元上下
的价格区间，正处于多个新能源品
牌的狙击范围，其中包括上半年销
量第一的秦PLUS和第三的海豚。

这也造成了业内的焦虑，甚至
不惜“饮鸩止渴”。“现在宁波大概
有八成左右的经销商是在亏本做
买卖。多数4S店一边靠着主机厂
的补贴勉强续命，一边咬牙贴钱争
取客户下单。这其中，传统燃油车

的经销商日子尤为不好过。”一位
业内人士这样告诉记者。尽管难
以对于“八成”这个数字的精确度
做权威考证，但是在采访中，多位
经销商均表达了“生存状况不理
想”的看法。

众所周知，不同于新能源车，
传统燃油车的经销模式需要每月
固定备现车在店里，这个数字从一
两百辆到三四百辆不等。这也意
味着背后的成本至少几千万元，再
加上房租、水电、人工等开销，每一
家普普通通的4S店都可能是“重
资产运作”。

在市场正常的时候，还可以维
持丝滑运作，但一旦销量下滑，很
可能出现流水不畅乃至资金链断
裂的情况。

“正常情况下，主机厂对出现
困难的经销商不会见死不救，但救
的能力和品牌实力挂钩。实力好
的可以基本保你平安度过危险期，
自身难保的就只能勉力帮经销商
维持在生死边缘了。”这位业内人
士表示，在这样情况下，经销商为
了完成任务，减轻库存压力，往往
只能跟同行进行价格战，从优惠几
千元乃至几万元，明知是“毒酒”，
但为了活过当下也只能一饮而尽。

所幸的是，这半年也不都是
坏消息。从 6 月国内乘用车轿
车、SUV两大车型的销售前十来
看，轩逸、朗逸、速腾、凯美瑞、
CR-V、锋兰达、荣放、威兰达等
经典油车依旧榜上有名，而MPV
销 售 前 十 几 乎 被 油 车“ 包
圆”——尽管艰难，甚至有“割肉
饲客”的悲壮，但油车们依旧努
力保持着“队形”。

另据企查查的数据显示，
2023年上半年宁波新注册汽车销
售服务企业 123 家，同比增加
35.2%，注销吊销47家，与2022年
同期持平（统计口径：注册地址为
宁波，且企业名称、经营范围、产品
名称包含关键词“汽车销售服务”
的企业）。

尽管统计中并不能细分传统
燃油车品牌相关企业具体变化对
于总体情况的影响，但至少也能看
到近五年“行情最差”的是2019年
（新注册同比减少21.8%，新注销吊
销同比增加79.3%）。而今年上半
年从注册和注销吊销的对比情况
来看，还是“开多于关”的。

而在采访中，也有不少燃油车
品牌的相关负责人表示，依旧有信
心坚持到最后。

“可以预见的是经过今年这样
的低谷之后，宁波乃至全国的经销
门店会经历一波大洗牌。如果能
活下来，应该还是可以等到拐点出
现。”宁波轿辰宝晨宝马的销售总
监周杰表示，非常时期往往考验的
是品牌的技术沉淀、判断眼光和经
济实力，因此尽管目前传统燃油车
都在经历逆势，但如果从长远来

看，优秀的品牌抗压能力一定更
好，而随着经济复苏和消费意愿的
回归，相信燃油车市场并不会如一
些人预料的那样悲观。

“这时候，那些抱有一致信念
和勇气，以更专业的态度去坚持，
输出稳定且高水准服务的经销团
队，将有更大机会。所以我们现
在反而更注重团队的培养和提升
服务质量，并不会太过焦虑。”周
杰说。

除了修炼内功，一些企业也看
到了更长远的趋势所在：今年1至
6月，我国出口汽车214万辆，同比
增长75.7%。其中乘用车出口178
万辆，同比增长88.4%——拓宽海
外市场来补充国内业务目前的下
滑，并为未来双线并轨的发展模式
奠定基础，这其中宁波企业也已经
行动起来。

例如中基汽车集团就利用自
身深耕外贸领域多年的优势，开始
在汽车出口业务上发力。

“我们之前就已经尝试性地开
始了出口汽车的业务，去年的出口
量是1000多台，而今年截至目前
已经完成了去年一年的总量，因此
全年肯定会有一个大幅度的增
长。此外，我们也已经在海外开建
自己的公司和销售网点，为后续扩
大出口生意规模做准备。”中基汽
车集团副总经理赖凯告诉记者，中
国汽车制造能力以及品牌力在海
外还是有比较强号召力的，这也给
了它们拓宽汽车销售“戏路”，多元
化经营的可能。

记者 黎莉
通讯员 李芝洁 顾欢欢

2 赔本赚吆喝，燃油车的唯一出路？

换个“赛道”，或许还有更广阔的天空3

1 传统燃油车“销冠”患上了职业焦虑


