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汽车直营模式一定汽车直营模式一定

比传统授权经销商模式比传统授权经销商模式

先进吗先进吗？？

其实其实，，问出这个问问出这个问

题题，，就代表没有搞清楚就代表没有搞清楚

真正的症结在哪里真正的症结在哪里。。车车

企要考虑的企要考虑的，，不是选择不是选择

哪种销售模式哪种销售模式，，而是要而是要

达成车企达成车企、、经销商经销商、、客客

户三方共赢的目的户三方共赢的目的————

卖好车卖好车、、服务好客户服务好客户、、

维护好品牌维护好品牌。。因为理想因为理想

的销售模式一定是能在的销售模式一定是能在

成本成本、、效率效率、、用户体验用户体验

之间找到平衡之间找到平衡。。

我们之所以会有直我们之所以会有直

营 还 是 授 权 经 销 商 之营 还 是 授 权 经 销 商 之

争争，，本质上是存在于中本质上是存在于中

国车市国车市2020多年的授权销多年的授权销

售模式已经越发体现出售模式已经越发体现出

在效率和用户体验层面在效率和用户体验层面

的弊病的弊病。。而造车新势力而造车新势力

普遍采用的直营模式普遍采用的直营模式，，

又恰好能解决这些问题又恰好能解决这些问题。。

但是但是，，没有哪一种没有哪一种

销售模式是完美的销售模式是完美的。。直直

营模式在提升用户体验营模式在提升用户体验

的同时的同时，，也给车企带来也给车企带来

了巨额的资金需求和运了巨额的资金需求和运

营复杂性营复杂性。。

虽然哪种销售模式虽然哪种销售模式

最适合当下消费市场还最适合当下消费市场还

没有定论没有定论，，但我们却可但我们却可

以搞清楚选择销售模式以搞清楚选择销售模式

背后的逻辑与方法论背后的逻辑与方法论。。

解决了这个核心问题解决了这个核心问题，，

销售模式的选择销售模式的选择，，只是只是

一个结果一个结果。。

逻辑二：
想直营想直营，，先变组织架构先变组织架构

逻辑三：
收益不变收益不变，，经销商乐于改变其他经销商乐于改变其他

汽车直营会取代经销商模式吗？

相比铺天盖地地打相比铺天盖地地打

广告广告，，商超开店在单位商超开店在单位

成本效率成本效率、、有效人流有效人流、、

对消费者的触达与感染对消费者的触达与感染

上都远远胜出上都远远胜出。。

所以所以，，在一二线城在一二线城

市的众多市的众多CBDCBD中中，，大到大到

数 千 平 方 米 的 城 市 展数 千 平 方 米 的 城 市 展

厅厅，，小到只能放下一辆小到只能放下一辆

车的门面车的门面，，都已被各大都已被各大

新势力新势力、、新品牌占领新品牌占领。。

对于一个全新品类对于一个全新品类

而言而言，，品牌在开创阶段品牌在开创阶段

一定要找到某个特定场一定要找到某个特定场

景下的消费痛点景下的消费痛点，，把人把人

群聚焦在群聚焦在““窄众窄众””。。这一这一

阶段最为强调的阶段最为强调的，，就是就是

流量效率流量效率。。显然显然，，在机在机

场场、、高铁站摆放大幅广高铁站摆放大幅广

告牌告牌，，在各大在各大 APPAPP 做开做开

屏弹窗广告屏弹窗广告，，其效率都其效率都

不及在核心区域不及在核心区域CBDCBD摆摆

上几辆车上几辆车。。

所以所以，，不论是特斯不论是特斯

拉拉、、蔚来等一众造车新蔚来等一众造车新

势力势力，，还是大众还是大众IDID、、奔奔

驰驰 EQEQ 这种脱胎于传统这种脱胎于传统

大车企的新能源汽车品大车企的新能源汽车品

牌牌，，都选择了这条道路都选择了这条道路。。

但是但是，，当品牌已经当品牌已经

完成了开创之战完成了开创之战，，拥有拥有

足够的品牌影响力后足够的品牌影响力后，，

这种对车企而言这种对车企而言，，成本成本

极高的直营模式还有必极高的直营模式还有必

要存在吗要存在吗？？小鹏汽车位小鹏汽车位

于北京三里屯的于北京三里屯的 500500 平平

方 米 店 面方 米 店 面 ，， 年 租 金 约年 租 金 约

10001000 万元万元。。而位于北京而位于北京

王府井的王府井的30003000平方米蔚平方米蔚

来 中 心来 中 心 ，， 年 租 金 超 过年 租 金 超 过

70007000 万元万元。。显然显然，，这种这种

模式只适合于极少数拥模式只适合于极少数拥

有足够优质人流的区域有足够优质人流的区域。。

特斯拉选择部分撤特斯拉选择部分撤

出 商 超出 商 超 ，， 逻 辑 正 在 于逻 辑 正 在 于

此此。。当它不再需要通过当它不再需要通过

这种等同于打广告的模这种等同于打广告的模

式后式后，，就会选择效率更就会选择效率更

高高、、成本更低的方式成本更低的方式，，

比如到租金更便宜比如到租金更便宜、、汽汽

车经销商更密集的地段车经销商更密集的地段

开一家开一家44SS店店。。当然当然，，这这

并不意味着特斯拉会选并不意味着特斯拉会选

择授权销售模式择授权销售模式，，这种这种

44SS店模式的店面管理权店模式的店面管理权

仍然归属于特斯拉仍然归属于特斯拉。。可可

以预见以预见，，在特斯拉需要在特斯拉需要

逐步渗透的中低线级城逐步渗透的中低线级城

市中市中，，这种模式会被越这种模式会被越

来越多地采用来越多地采用。。

汽 车 授 权 销 售 模汽 车 授 权 销 售 模

式式，，在中国已经存在了在中国已经存在了

2020 多年多年。。车企的生产车企的生产、、

市场市场、、销售部门销售部门，，也一也一

直围绕面向经销商的批直围绕面向经销商的批

发商这一角色来运作发商这一角色来运作。。

不管是哪种汽车销不管是哪种汽车销

售模式售模式，，车企和经销商车企和经销商

最关心的事情有三个最关心的事情有三个：：

第一第一，，如何分利如何分利；；第第

二二，，如何保证服务体验如何保证服务体验

的一致性的一致性；；第三第三，，如何如何

确保产品的销量节奏和确保产品的销量节奏和

迭代节奏迭代节奏。。

如果按照经销商在如果按照经销商在

车企直营模式中的参与车企直营模式中的参与

度来界定度来界定，，那么直营模那么直营模

式大体上可分为三类式大体上可分为三类。。

第一类是线上专第一类是线上专

卖卖。。此时此时，，线下的经销线下的经销

商只做展示商只做展示、、咨询咨询、、试试

驾驾，，购买环节只能通过购买环节只能通过

车企独家线上渠道车企独家线上渠道，，发发

车也是由车企直接交付车也是由车企直接交付

客户客户，，经销商获取的是经销商获取的是

固定佣金固定佣金。。多数造车新多数造车新

逻辑一：
用商超开店替代广告用商超开店替代广告

汽车销售模式的

转变，本质上是汽车

产业运行的核心向用

户转变的一种具象化

表现。目前没有任何

一种模式能够占据绝

对优势，这决定了汽

车销售不会是某种形

式“一枝独秀”，而是

多元模式共生并存。

渠道的存在，是

为了触达消费者。任

何能够规模化触达消

费者的渠道，就是好

的渠道。

所以，直营是不

是未来或者授权经销

商会不会消亡？评价

标准只有一个：以用

户为中心。

但是但是，，当车企想要将与当车企想要将与

用户的沟通权收回到自用户的沟通权收回到自

己手里时己手里时，，现有的组织现有的组织

架构并不是一个能够支架构并不是一个能够支

持直营模式的体系持直营模式的体系。。

这不仅是一个技术这不仅是一个技术

问题问题，，还是组织还是组织、、流程流程

和心态理念的转变和心态理念的转变。。

目前目前，，多数车企各多数车企各

部门之间的信息是独立部门之间的信息是独立

的的，，缺少有效的数据打缺少有效的数据打

通与交换通与交换，，缺少获取用缺少获取用

户数据的渠道户数据的渠道，，缺少可缺少可

以具体到终端的销售预以具体到终端的销售预

测和用户响应测和用户响应。。而且车而且车

企转型直营模式企转型直营模式，，原有原有

的网络发展部门将会面的网络发展部门将会面

临优化重组临优化重组，，因此在车因此在车

企内部也会受到阻挠企内部也会受到阻挠。。

近年来近年来，，在汽车行在汽车行

业大火的数字化业大火的数字化，，并不并不

是单纯地去建设一个数是单纯地去建设一个数

据中台据中台，，或是让经销商或是让经销商

提交多少用户数据进行提交多少用户数据进行

分析分析，，而是从根本上将而是从根本上将

面向经销商的批发商角面向经销商的批发商角

色转变为面向客户的零色转变为面向客户的零

售商售商，，部门的职责部门的职责、、权权

限都要依此而动限都要依此而动。。

这也是为什么直营这也是为什么直营

模式在造车新势力企业模式在造车新势力企业

可以快速铺开可以快速铺开，，而到了而到了

传统车企那里就会面临传统车企那里就会面临

种种阻碍种种阻碍。。内部的改内部的改

革革，，往往是最困难的往往是最困难的。。

不过不过，，当车企为了当车企为了

适应未来竞争适应未来竞争，，而下定而下定

决心进行变革时决心进行变革时，，传统传统

车企与造车新势力一定车企与造车新势力一定

会会 ““ 相 向 而 行相 向 而 行 ””。。 比比

如如，，本田已宣布将在澳本田已宣布将在澳

大利亚取消传统授权模大利亚取消传统授权模

式式，，全部通过官网直销全部通过官网直销

统一售价的新车统一售价的新车。。奔驰奔驰

也表示也表示，，将在将在 20222022 年年

尝试直营销售尝试直营销售，，并宣称并宣称

到到 20252025 年将会有年将会有 2525％％

的乘用车销售通过网络的乘用车销售通过网络

渠道进行渠道进行。。

也许完美的销售模也许完美的销售模

式难寻式难寻，，但是组织架构但是组织架构

的变革的变革，，对于很多车企对于很多车企

而言而言，，已经到了不得不已经到了不得不

动刀的时候了动刀的时候了。。

势力采用的就是这种模势力采用的就是这种模

式式 ，， 线 下 的 店 面 投 资线 下 的 店 面 投 资

人人，，仅仅只是做投资仅仅只是做投资。。

第二类是第二类是44SS店从经店从经

销商转型为车企的代理销商转型为车企的代理

商商。。相比线上专卖相比线上专卖，，这这

种模式更加复杂种模式更加复杂，，车企车企

承担了库存车和展车的承担了库存车和展车的

所有权所有权，，而线下门店提而线下门店提

供 的 是 面 向 用 户 的 服供 的 是 面 向 用 户 的 服

务务，，盈利模式也会变成盈利模式也会变成

根 据 销 售 数 量 预 设 佣根 据 销 售 数 量 预 设 佣

金金。。大众大众IDID系列系列、、宝马宝马

等都在推广这种模式等都在推广这种模式。。

第三类是经销商与第三类是经销商与

直营的复合模式直营的复合模式。。现有现有

授权经销商依然存在授权经销商依然存在，，

而车企会选择在繁华商而车企会选择在繁华商

业区开设直营店业区开设直营店，，与往与往

往位于郊区的经销商形往位于郊区的经销商形

成补充成补充，，并且通过适度并且通过适度

竞争来树立品牌标杆竞争来树立品牌标杆、、

提升经销商服务质量提升经销商服务质量。。

广汽埃安广汽埃安、、爱驰是这种爱驰是这种

模式的践行者模式的践行者。。

传统的授权销售模传统的授权销售模

式中式中，，经销商的利润主经销商的利润主

要 有 卖 车 和 售 后 的 利要 有 卖 车 和 售 后 的 利

润润、、奖金奖金，，而直营模式而直营模式

下的利润变成了固定的下的利润变成了固定的

报酬和协定的奖金报酬和协定的奖金。。

这其中的主要区别这其中的主要区别

是是，，以前由经销商承担以前由经销商承担

的成本转由车企承担的成本转由车企承担，，

比如车辆库存比如车辆库存、、销售人销售人

员提成员提成。。同时同时，，佣金的佣金的

计算是基于指导价而不计算是基于指导价而不

是实际成交价是实际成交价，，从而降从而降

低了终端优惠造成的压低了终端优惠造成的压

力力。。经销商的角色会更经销商的角色会更

加 向 单 纯 的 投 资 人 倾加 向 单 纯 的 投 资 人 倾

斜斜，，从而放弃一些业务从而放弃一些业务

所 有 权 和 运 营 权所 有 权 和 运 营 权 。。 但但

是经销商在售后是经销商在售后、、生态生态

服务服务、、二手车等方面的二手车等方面的

业务却能更加集中发力业务却能更加集中发力。。

总体来看总体来看，，与更低与更低

的现金流压力的现金流压力、、更稳定更稳定

的业务增长模式相比的业务增长模式相比，，

经销商乐于进行这种角经销商乐于进行这种角

色的转变色的转变。。前提是前提是，，经经

销商们在汽车销售产业销商们在汽车销售产业

中中，，仍然能够获得足够仍然能够获得足够

的利润与足够的地位的利润与足够的地位。。

（本文转载自《童济仁汽

车评论》，有删改）

写在最后


