中国汽车经销商现状及发展对策研究

随着中国汽车市场的发展，作为汽车销售渠道的终端——汽车经销商，经营问题逐步凸   现，不仅影响了经销商自身的发展，而且直接影响到上游厂商的利益。文章通过分析当前国   内汽车经销商的现状，为中国汽车经销商的发展提出了对策。

[bookmark: _GoBack]一、中国汽车经销商现状
28 年受金融危机的影响，我国汽车累计销售量 938.5 万辆，同比增长 6.7%，成为自 1999年后首次增幅低于 1%的年份。在销量不济、积压严重、贷款难等几大因素的制约下，许多汽车经销商纷纷破产或退出市场。当前我国汽车经销商主要面临以下问题。
1. 库存压力是最大的风险。
经销商的库存一般是按销量比例来分配的。经销商在年初的时候，根据上年每月的销售   量制定当年每月的预计销售量，厂商则根据经销商每月的预计销售量给定相应的库存。如果   当年某个月的销售情况良好，较上年同期有所增长，则当月库存剩余量不会很突出;如果当年某个月销售情况较差，比上年同期减少，则会出现大量库存。同时，厂家为了提高自己的   销售量，通过压货方式将库存压力转嫁给经销商。另外，新车型的不断出现加速了经销商库   存的积累。
2. 代理品牌单一，缺乏自己的品牌。
目前绝大多数的汽车厂商只允许经销商采用品牌专营店的形式代理自己的单一品牌，而   不允许其代理其他品牌。经销商利润来源单一品牌的销量，遇到销量下滑、价格下降、同行   竞争激烈的情况，经销商则再无其他利润来源，只能保本销售靠厂家返利为生，若再遇到厂   家效益不好，返利也很难及时到位。单一品牌的代理也造成经销商无法形成自己的品牌，缺   乏核心竞争力。尽管国内 4S 店遍地开花，但大部分都没有形成自己的品牌，像浙江元通、上海永达、广汽物贸这样的汽车销售集团数量还是很少。
3. 运营成本增长，资金短缺。
4. 竞争加剧，外资入侵。
由于新车型上市加剧，经销商无论代理哪个品牌哪一车型，在市场上都存在众多相同价位、相同级别的竞争品牌车型。如:广汽本田雅阁，在市场上与其竞争的车型就有一汽马自达睿翼、东风日产天籁、广汽丰田凯美瑞、上海大众 Passat 等。同时，经销商还要接受同品牌代理商的竞争，一个地区往往存在多家同品牌的经销商，如广汽本田在东莞市就有 9 家特约店，这些经销商之间一定存在争夺客源的现象。另外，随着中国汽车市场的开放，一些实力比较雄厚的外资汽车经销商也开始进入中国，如香港大兴、丰田通商、现代通商等，   大都在国内建立了二三十家经销商。
5. 员工素质偏低，流失严重。
目前国内汽车营销人员仅有 15%受过高等教育。在一项关于汽车销售人员素质的调查中， 48.6%的消费者对销售人员整体表现不满意。同时，由于销售人员收入高低完全取决于个人 销售业绩，收入高低不均，汽车经销商人员流失非常严重。在另一项关于经销商满意度调查 中，来自全国 1468 家经销商反馈，近两年来销售人员流失高达 47%。销售人员的流失直接影响到经销商销售业绩和顾客满意度。




二、中国汽车经销商发展对策
中国汽车工业正面临着生产过剩的局面，到 21 年汽车生产能力将超过一千万辆。在此情况下汽车经销商如何生存发展，并在竞争中处于不败之地，是值得我们思考的问题。
1. 实施集团化经营
随着汽车市场竞争加剧，抗风险能力更强的大经销商集团正在加速出现，如冀东汽贸、上海永达、浙江元通等汽车经销商集团。新华信公司数据显示，今年上半年，占经销商数量25%的大经销商集团的销量，占到全国汽车总销量的 44%。汽车经销商通过横向扩张——多品牌收购或纵向延伸——延伸业务范围的策略实施集团化经营。首先汽车营销集团实力增强，   在生产厂有较高的话语权，能争取优惠政策;其次抗风险和融资能力增强;最后，销售服务网 络完善。
2. 打造渠道服务品牌
在过去汽车经销商一直作为代理商给汽车厂家推销产品，忽视了经销商作为企业自身品  牌的建设。品牌是一个企业无形的资产，汽车经销商应着力打造渠道服务品牌，将自己的商号作为品牌推广出去，在行业内取得影响和地位，并通过品牌争取更多上游厂家和下游客户   的注意，如国美、中域、金海马等。渠道品牌的打造不是一朝一夕的事情，经销商要在发展   中不断丰富品牌的内涵，同时要结合自身企业的实际情况，提炼企业的优势，并将这种优势   具体化加以传播推广，打造品牌核心竞争力。
3. 经营战略重心后移
汽车产业发展较为成熟的欧美国家，在整个汽车获利过程中，整车销售、配件、维修的比例结构为 2∶1∶4，维修服务获利是汽车获利的最主要部分。汽车售后服务市场其实是汽车产业链中最稳定的利润来源，可占据总利润的 6%至 7%。中国的汽车市场日趋成熟，整车销售利润逐渐下滑，汽车经销商应该把经营重点转向汽车维修、零部件销售、二手车业务、汽车用品销售等汽车后市场，“以修养店”，推出更多增值服务，留住老客户。
4. 合理优化库存结构
针对库存过多的压力，首先要改变按销售量定制库存的模式，经销商应建立市场预测机制，通过精准的市场调查动态地设置库存;其次，在库存结构上，实行“先进先出，后进后出”的原则，改善库存结构、库龄，及时处理库龄较长的产品，防止积压时间过长;最后， 经销商可联合物流公司，建立“准时式物流”模式，按订单实时进货，有效减少库存。另外，   除了降价手段，适当地赠送售后服务以及提供更优惠的贷款买车政策，可帮助经销商促销库存，且更容易留住客户，挖掘更大的赢利空间。
5. 转战二三线城市
随着中国经济发展的深化，二三线城市必将迎来高速发展，对于汽车经销商来说，这将是未来车市增长的希望所在。由于一直以来汽车厂家对一线城市的高度重视，忽略了对二三线城市的关注，导致二三线城市渠道稀少，竞争没有一线城市那么激烈，同时二三线城市土地、租金相对低廉，成本投入相对较低。目前，广州的部分汽车经销商纷纷转战清远、韶关、   汕头等二三线城市。另外，随着国家对农村发展的大力投入以及 29 年国家实施“汽车下乡” 政策，未来农村市场也应该纳入汽车经销商的关注范围。
汽车经销商还可以通过拓展更多的促销模式，联合银行等金融机构提供更优惠的汽车金  融政策，提高销售量;通过建立企业文化，改革绩效工资模式，培养并留住更多优秀人才。
