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竞争加剧
随着竞争加剧，新车融

资租赁行业的从业者越来
越难赚钱，这对消费者来说
却是一种利好。

“在我们这买新车，只
需一成首付，不用交任何服
务费。车辆的购置税，保险
全由我们付，而且是全险，
相当于你一分钱不用多花，
只需交10%的首付就能把车
开走，按月还贷，明年这个
时候再决定买不买车。一年
后决定留下车，还可以分两
种情况，可以一次性付清尾
款，还能以贷款的形式，分
36期付清车款。开车过程中
发生事故需要维修车辆，由
保险公司先垫付，不用购车
者垫一分钱。”得知记者要
买车，一家新车融资租赁公
司的业务员卖力地向记者
介绍。按照她的说法，顾客
非但可以晚交一年钱，享受
的优惠和服务比全款买新
车还多。能想到的，这家新
车融资租赁公司都帮消费
者想到了。

首府一位不愿透露姓
名的新车融资租赁业内人
士告诉记者，经过2018年一
年，已经让各家新车融资租
赁公司的竞争达到了白热
化。2019年，这个市场的竞
争将来到深水区。“这个时
候，拼的就是服务和售后，
谁的服务好、售后好，谁就
能赢得市场。一成首付买新
车这项业务，本身是靠谱
的，只是消费者在选择服务
商的时候，要擦亮眼睛，不
要上当受骗就行。”这位业
内人士告诉记者。

在他看来，全国连锁的
大型新车融资租赁公司，会
利用自己平台大，背后有大
量投资的有利优势，率先发
起攻击，为客户提供实惠，
吸引更多人选择，获得更大
的市场占有率。那些服务不
稳定，做一单是一单，坑一
个是一个的公司，会率先败
下阵来，被市场所淘汰。

“据我了解，一些新车
融资租赁公司已经开始在
首府着手建立自己的售后
体系和汽车维修厂，当竞争
来到深水区，拼的就是实
力，主要体现在服务和售后
上。总之，新车融资租赁并
不是孤立的业务，它只是整
个汽车流通中的一个环节，
可以加速新车和二手车的
流通。”这位业内人士这样
告诉记者。

“一成首付买新车”，靠谱吗？
文·摄影/本报首席记者 王树天

新兴模式
阿木选择的这种“购”车方式，正式名称叫做新

车融资租赁。准确来说，这辆帕萨特并不是阿木购买
的，而是租的。他在名叫淘车网的APP上下单，支付
了2.3万作为首付，在接下来的12个月，每个月需要支
付1988元租金，获得汽车的使用权，12个月以后，他
可以选择把这辆车退回，再租另一辆新车，或者支付
15万元尾款，正式成为这辆帕萨特的主人。

对于大部分首府市民来说，贷款买车尚属时
髦事物，新车融资租赁的首付、月租、尾款加起来，
会比贷款买车更贵，也更难于接受。但对于阿木来
说，做生意需要更多的流动资金，他又不想买辆几
万元的低档车，新车融资租赁的方式显然更适合
他。“我只是想要一个体面的出行工具，并不在意
产权，至于到时候是再换更高档的车，还是把现在
这辆买下来，我还有时间考虑，实在是不想再继续
犹豫了，太浪费时间。”阿木告诉记者。

新车融资租赁是今年夏天刚刚在首府兴起
的一种新的汽车购买模式，据相关业内人士透
露，呼和浩特市年新车上牌量约为7万辆，平均到
每个月为5833辆，而每个月通过新车融资租赁卖
出的汽车有160辆左右，不足3%。在德国、日本、美
国等发达国家，每年通过新车融资租赁卖出的新
车，约占全部新车销量的20%~30%。

从3%~20%，这中间蕴含着巨大的商业潜力。
眼下，首府大量的创业者看到这个潜力，纷纷进
入市场，短短的一年时间，首府就有了20多家新车
融资租赁公司。而过去的30年时间，首府也仅仅产
生了不到80家汽车4S店。花生好车、弹个车、易鑫、
毛豆新车、大白分期、神舟买买车、秒台车、妙优
车、小二汽车……这些听起来有点熟悉的名称，
都已通过直营或加盟的形式，布局首府市场，他
们的背后，站着阿里巴巴、腾讯、京东、百度等对
汽车市场垂涎的行业巨头。至少，从开店的数量
来看，从事新车融资租赁的门店已经占到了首府
汽车销售门店的20%左右。

一个3%的未发育市场，
突然涌进了20%的开发者，竞
争过程注定是惨烈的。

1月12日下午，在位于南
二环快速路和西二环快速路
交叉口的淘车网呼和浩特门
店，零零星星的买车者正在
看车。淘车网呼和浩特市负
责人张子斌坐在自己的办公
桌前，思考着首府新车融资
租赁行业的未来：僧多粥少，
旺季不旺，何去何从？

出生在土左旗农村的张子
斌，已经在首府汽车销售行业
打拼了20年。从最基层的汽车
销售，到销售经理，再到开汽车
修理厂。2017年底，张子斌敏锐

地看到新车融资租赁行业的潜
力，当时，首府市场仅有弹个车、
大白分期等为数不多的几家新
车融资租赁公司，张子斌迅速
与易鑫旗下的淘车网合作，跑
步进入新车融资租赁行业。

2018年3月，张子斌开了
一家几千平方米的淘车网门
店，然而在此时，呼和浩特市
场上已经有了8家新车融资
租赁公司，生意变得越来越
难做。到2019年1月12日，仅
仅过去不到10个月，首府市
场上的新车融资租赁公司已
经达到了20多家，“现在几乎
每周都能听到，市场上又有
人要做新车融资租赁业务。”

张子斌告诉记者。
激烈的市场竞争和高昂

的成本，压的张子斌有些难
受。开店8个月，卖了120多台
车，这样的销售业绩，在20多
家新车融资租赁公司里，已经
算是不错的。但想要通过新车
融资租赁实现创业梦想，张子
斌还有很长的路要走。随着新
的公司不断涌入，张子斌迅速
调整了战略，缩减了50%的人
工成本，减去了不必要的开销，
开源节流。虽然现在是传统的
新车销售旺季，由于竞争压力
巨大，新车融资租赁公司期待
的旺季并没有到来，张子斌已
经做好了度过寒冬的准备。

1999年出生的黄明宇，从
事汽车生意已经两年多了。
2018年4月，他从二手车销售
商转行进入花生好车乌兰察
布店工作，同年7月，他来到位
于呼和浩特市兴安北路的花
生好车呼和浩特店工作。在他
看来，能吃这碗饭，完全是因
为他朋友比较多，秘诀就是几
乎天天晚上和朋友喝酒。

“老客户会介绍一些新
客户，线上也需要做一些营
销，比如我的朋友在快手和
抖音上粉丝比较多，可以帮
我打打广告。主要还是像朋
友一样聊天，把优点和缺点
讲清楚，帮助客户解决问
题。”黄明宇告诉记者。

在黄明宇看来，新车融
资租赁这个行业可谓鱼龙混
杂。除了全国连锁的大型汽
车融资租赁公司的驻呼公司
外，一些本地的汽贸公司也
在做这个生意，不过并不规
范，会收取高额的服务费，而

且一旦这些汽贸公司倒闭，
汽车又挂在这些汽贸公司名
下，客户可能会落得车财两
空的境地。

山西运城人刘莎曾担任
花生好车呼和浩特店店长，
目前在花生好车负责内蒙古
东部市场，她告诉记者：“我
们店曾经有个客户，是一家
汽贸公司推荐来的，我们公司
本身是不收服务费的，但是汽
贸公司向这个客户收了6000
元服务费，客户来了以后发现
车买贵了，但是也没办法，他
是给汽贸公司交费，我们并没
有多收一分钱。”刘莎的说法
佐证了黄明宇的看法。

以黄明宇的经验，“小镇
青年”和“个体户”是汽车融
资租赁模式的主要客户，这
些人往往被4S店和银行所忽
略。首付10%还是30%，对这
些群体差别巨大，他们更在
意现金的流动性，而这些人
在银行贷款买车又很难获得

通过。“我们这里是很方便
的，只要带着人民银行的征
信报告、驾驶证、银行卡和身
份证，车就可以开走了。”黄
明宇告诉记者。

据刘莎分析，目前首府
做新车融资租赁业务的公司
主要分为三类，一种是像花
生好车这样的直营店，一般
由总部直管，优点是实力强，
服务有保障，缺点是重资产，
发展较慢；另一种是像弹个
车这样的门店，一般以本地
人加盟为主，一般是一些平
米数较小的社区店或商超铺
面，优点是轻资产，门店数量
多，发展快，缺点是多了需要
赚钱的加盟商，成本可能分
摊给消费者，降低核心竞争
力；最后一种则是原来的一
些本土汽贸公司，改做新车
融资租赁业务。这些汽贸公司
的优势是渠道比较广，比较接
地气，生意多，缺点就是服务
不太规范。

诸强争霸

鱼龙混杂

从首府市民阿木（化名）决定买一
辆新车，到拿到新车钥匙，仅仅用了3天
的时间，一辆崭新的帕萨特就停到了小
区楼下。30岁出头的阿木在首府经营一
家餐厅，高额的成本和不错的经营流
水，如同冰火两重天的生活，总能在交
过店租和发过员工工资之后，把看上去
很富足的阿木打回原形。一次偶然的机
会，阿木在网上看到了淘车网的广告，

“一成首付把新车开回家，买不买一年
后再说”，这对喜欢利用现金流的阿木
来说如获至宝，立刻决定入手一辆新
车。“一年以后，我再决定换新车还是付
尾款。”阿木告诉记者。
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获得巨额融资的大企业会在竞争中占得先机


