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暗战汽车后市场

在我市，随着汽车行业的整体下滑，各
4S

店的风
光不再， 因母公司资金链出现问题而关门大吉的销售
公司接二连三。 但是，在当前“互联网

+

”的劲风吹拂
下，仅汽车金融一项，就不断有新的游戏参与者加入，

从各条小路杀出来的选手正在开始汇集， 眼下这场暗
战才刚刚开始。

电商金融：体验不足是硬伤
以汽车之家、 易车网为代表的媒体汽车电商平台

纷纷通过与汽车金融公司合作率先推出了各种金融服
务，汽车之家推出了分期购车，易车网则推出了买新车
贷款、各种汽车保险、理财产品等。与此同时，眼下正有
各类二手车交易平台也在开始布局互联网金融， 比如
通过金融切入二手车电商的平安好车、优信，人人车、

车猫网刚完成融资也即将推出金融服务。

从申请汽车贷款的速度和审核条件来看， 这类平
台往往都不用受到户籍限制，也不需要不动产抵押，从
申请到放款的速度会比较快， 而且分期还款的时间也
会比较长。 但是汽车电商推出汽车金融服务同样还是
存在一定的不足。 主要在于汽车电商平台虽然是采取
跟其他汽车金融公司合作的方式， 但仍然是一种

B2C

的方式，消费者的选择余地会比较小，而且电商平台的
立场仍然会更倾向于金融公司这边，而不是消费者，这
就免不了会造成用户服务体验上的不足。 最为重要的

是，汽车放贷的坏账率相对来说比较高，电商平台自身
并不具备风险掌控能力，完全依赖于与其合作的公司。

厂商金融：线上运作是难点
其实汽车厂商们推出金融由来已久， 其目的和电

商平台一致，意图通过金融房贷来吸引消费者购车，福
特、 大众、 上海通用等汽车厂商纷纷投推出了汽车贷
款、分期付款、保险等各项金融服务，如今他们通过线
上线下相结合的方式来推广自己的金融服务， 汽车厂
商直接进军互联网金融也是优势明显。

据记者统计，从目前来说，汽车厂家所推出的金融
服务在体量上仅次于传统银行， 但是在互联网时代下
他们却很难成为主流。 传统汽车厂商在线上的运作能
力是他们比较薄弱的地方， 目前他们大都采取与各大
电商平台合作的方式来线上销售汽车。 但是这些线上
平台并不像
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店一样， 汽车厂商具有直接掌控的能
力， 这样汽车厂商要想在线上推出各种金融服务难度
相对就会比较大。只能是通过自家的官网，但是没有入
口流量优势。 此外，过去在线下从事汽车金融，汽车厂
商们相比银行会有比较明显的优势， 但是如今线上众
多的互联网汽车金融平台， 他们在灵活性上甚至要更
胜于汽车厂商金融， 如何迎接这类平台带来的挑战是
汽车厂家金融公司非常大的一个困难。

经销商融资：资金链是红线
说到汽车经销商，可能很多人并不是非常理解。
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店都是汽车厂商的直接代理商， 一般在一个城市就一
家
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店或者几家
4S

店，

4S

店往往由厂商直接掌控。

不过汽车经销商就不一样了，他们大多作为
4S

店的二
级代理商

(

虽然是二级代理商，但是其汽车销售价格并
不见得比

4S

店贵，有的甚至还便宜
)

，可以代理多个品
牌，也可以销售二手车。一些实力比较强的连锁汽车经
销商就会针对消费者推出自己的分期付款业务、 保险
业务等，有的也推出自己的线上电商金融平台。

相比传统银行而言， 汽车厂商推出的金融公司甚
至还可以灵活地采取旧车置换抵首付款的方式， 这种
方式对于很多想要以旧换新的车主来说可谓是省了不
少力。二手车车主只需要把旧车置换给新车经销商，就
可以冲抵首付款换取新车， 免除了对二手车市场不能
及时过户的一些担忧。 同时， 相比银行的汽车贷款来
说，汽车经销商的分期付款金融服务会比较容易申请，

申请条件也相对比较简单， 这一点对于前来购车的用
户吸引力比较大。 同时汽车经销商也会通过与其他汽
车金融公司、 保险公司达成合作来为消费者提供汽车
金融服务，并进行分成，获取更多的利润来源。

但是经销商作为传统的线下汽车零售商， 在未来
的互联网时代要想在汽车金融领域有一番较大的作为
也具有一定的难度， 毕竟他们做汽车金融先天劣势还
是比较明显的。

从资金实力上来说， 即便是实力比较大的汽车经
销商在资金实力上也会相对比较弱小， 更何况他们有
相当大一部分资金要用于店面的资金周转， 所以过去
经销商在进行汽车金融运作时往往都需要借助银行和
金融机构的力量。

总体看来， 汽车后市场是整个汽车产业链利润最
大的一块， 而汽车金融则又是汽车后市场利润最丰厚
的一块，不管是汽车厂商还是互联网巨头，他们都不会
放过这一块肥肉。随着互联网汽车金融的兴起，国人对
于汽车金融的接受度越来越高， 传统银行在汽车金融
的市场占有量将会进一步下降， 未来巨头和垂直细分
的汽车金融服务平台都将占有一定的市场份额， 这个
市场的厮杀将会更加激烈。


