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汔车制造芷业发展汔车 

金融业务战略研究 

刘 立新 

(中南大学 商学院，湖南 长沙 410000) 

摘要 ：随着《汽车金融公司管理办法》及其实施细则的正式颁布实行，设立汽车金融公 司已进入实际操作阶段。对国内汽 

车金融市场心仪已久的国际汽车巨头纷纷摆 出攻城掠地之势，国内金融机构也不肯拱手相让。面对一场无法避免的交锋，对 

没有金融业务经验的汽车制造企业，既是挑战，更是机遇。因此，国内汽车制造企业应当积极开展发展汽车金融业务的可行 

性、发展战略、人才培养、运作模式、风险管理等方面研究，探 索适合我国国情的汽车金融公司的可行路径。 
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Research on the Strategy to Develop Auto Financing Business 

For Domestic Auto M anufactures 

LIU Li—xin 

(College of Business，Zhongnan Universit) ，Changsha 410000，China) 

Abstract：With “Administrative Rules Governing the Auto Financing Company”and“Implementing Rules for the Administrative 

Rules Governing the Auto Financing Company”being promulgated by the China Banking Regulatory Commission，there are many auto 

financing companies will be really established．International auto financing companies which have expected to enter the domestic auto 

financing market for a long time show their ambition on it，and the domestic firms will not ve up．It is not only challenge，but oppor- 

tunity for the l0(3al auto manufactures Which had no experience on financial market in the face of the unavoidable competition th for— 

eign firms．How to set up and operate auto financing firm s ourselves?How to obtain the share in the field of potential market?In this 

paper，it explores in the all direction on auto financing business with feasibility，strategies，human resource．operation and crisis man— 

agement· 
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一

、汽车金融业务发展综述 

汽车金融服务在国外有近百年的历史，由于集合了汽车 

产业及其延伸的相关服务价值链上各方合作者的经济利益 

关系，其良好运营可以大大增加产业链延伸各环节的实际经 

济附加值 ，国际知名汽车公司都拥有旗下的汽车金融服务公 

司，汽车金融服务的年利润已占整个母公司利润的很大一部 

分。如通用汽车旗下的通用汽车金融服务公司(GMAC)，从 

1919年成立以来已经为 1．5亿辆轿车提供了高达 1万多亿 

美元的汽车贷款 ，其业务遍布全球 4O多个国家地区。涵盖零 

售及汽车金融服务、抵押贷款、住房抵押贷款及保险等领域， 

在2000年全球汽车信贷客户总数高达800万，其利润占通用 

汽车公司全年总利润的 36％，2001年汽车金融业务的合并净 

利润达到 l8亿美元；建于l959年的福特汽车信贷公司。在全 

球五大洲共 40多个国家为超过 l 000万最终客户和超过 

12 500家经销商提供金融服务，其 2000年总资产为 l 890亿 

美元。净收入达 17．86亿美元，也大致占到整个福特汽车公司 

总收入的20％以上；德国大众在 1949年成立了自己的信贷 

银行 也就是现在的大众汽车金融公司，当时，客户每月仅需 
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付 5个德国马克，就可以安安心心驾驶着一辆像甲克虫一样 

的车了，大众由此走向大众，成为世界级汽车企业。 

而且汽车金融服务公司的经营范围十分广泛，国外以专 

业化汽车金融公司为主体的金融服务模式，展示了一幅诱人 

图景：不仅包括向消费者提供消费信贷，办理购车咨询、牌照， 

汽车消费保险、远程救助、汽车保养、维修服务等，还对生产厂 

商提供的流动资金贷款、对经销商提供库存车辆周转资金以 

及为建设展厅、维修厂等服务设施所需的资金。推行汽车金 

融服务，一手牵三方：消费者、经销商和厂家。消费者可以享 

受到的服务越来越多，经销商将与厂商结合得更紧密，操作起 

来既方便又降低风险，厂商则可以实现 自己的战略意图，扩大 

汽车市场规模， 通过服务获取超额利润。有研究表明，通过按 

揭等消费信贷方式，促进汽车消费的贡献度达到40％。 

我国目前还没有批准设立专业汽车金融服务公司，上汽 

财务公司是第一家提供汽车金融服务的非银行机构。银行从 

事汽车金融服务也只有几年的时间。据统计，目前只有 20％ 

左右的轿车是通过消费贷款购买的，这个比例远远低于世界 

70％的平均水平。可以相信，随着《汽车金融公司管理办法》、 

《汽车金融公司管理办法实施细则》的相继颁布与施行以及外 

资汽车信贷服务的加入，中国汽车信贷消费购车的比例将大 

幅增长，以促进母公司汽车销售为首要任务的汽车金融公司， 

将成为汽车巨头们战略竞争的重要手段 ，也将由此极大提升 

其盈利空问和发展空间。 

二、国内汽车金融业务市场竞争现状分析 

中国汽车市场“蛋糕”诱人，世界汽车业巨头看好这个巨 

大的成长中的市场，欲分而食之；国内金融机构也不甘心拱手 

相让。空间巨大的中国汽车消费信贷市场，将成为中外资金 

融机构开展实质性竞争的第一个战场 ，一场大战一触即发。 

(一)外资汽车金融公司咄咄逼人 

对国外汽车公司来说，远未开垦的中国汽车金融服务市 

场是一块诱人的巨大“肥 肉”。国际汽车巨头们，如通用、大 

众、福特 、丰田等在全球汽车金融市场上业绩斐然，对我国汽 

车金融服务市场也是势在必得。 

通用公司于 1999年在中国设立了北京代表处，并在 2003 

年 11月 12日《汽车金融公司管理办法实施细则》出台后不久 

即正式宣布已向中国银监会提交了设立上汽通用汽车金融有 

限责任公司的申请。其在中国市场的短期 目标是与本地的中 

国金融机构建立合资公司或策略联盟，并只对通用汽车的产 

品提供贷款。而其长期 目标则是为所有各个厂家的各种类型 

机动车提供全方位的汽车金融服务。 

福特早在 1995年就在中国设立了福特信贷北京代表处， 

开发在中国的汽车金融业务。福特汽车信贷在中国的初步计 

划是考虑和汽车经销商加强合作，有针对性地推出适合中国 

市场需求的金融服务产品，以扩大福特产品在 中国市场上的 

占有率。“福特等这一天已经等了 10年，新公司随时都有可 

能挂牌”。 

德国大众也于 1996年就在中国设立 了其全资控股的大 

众汽车金融服务公司北京代表处。从 1997年起，大众汽车金 

融开始广泛开展在中国关于汽车金融机会和风险的市场调 

研，银监会已经正式收到并且正式受理大众汽车金融(中国) 

有限公司提出的申请。 

日本丰田不久前在媒体宣布其金融服务公司将与即将成 

立的丰田中国(投资)有限公司合作探索在中国市场开展金融 

服务的可能性，丰田汽车金融(中国)有限公司是最早向银监 

会提出申请的三家公司之一。 

(二)商业银行进军新兴市场 

国内商业银行早就看好以汽车消费信贷、住房按揭为龙 

头的个人信贷市场 ，特别是汽车消费贷款客户，一般为中高收 

入阶层 ，是各家银行个人金融业务竞争的黄金客户。因此，从 

1998年 10月开展汽车消费信贷业务以来，农行、建行、交行、 

招行、工行等各家商业银行纷纷出击汽车金融服务市场。其 

中农行 2001年汽车消费贷款余额为 134．15亿元，2002年已 

突破200亿元。时至今日，商业银行仍然是中国汽车信贷市 

场的绝对主体，甚至各类车展，商业银行也是八面玲珑。 

(三)本土汽车企业蓄势待发 

本土汽车制造企业或以财务公司为先导，或寻求与国外 

汽车金融公司的合作 ，或与金融企业联姻 ，力求在潜力巨大的 

汽车金融市场分“一杯羹”。上汽财务公司、一汽财务公司、江 

铃汽车财务公司等纷纷行动，抢立滩头阵地 ，据报道北汽福田 

也正在筹建汽车信贷公司。2002年4月 3日，上汽财务公司 

操作了汽车消费贷款国内第一单。 

三、汽车制造企业发展汽车金融业务战略分析 

在国外，贷款买车比例高达 60％-80％ ，而且买汽车找专 

业汽车金融服务公司已经成为习惯。在中国，仅有 20％左右 

的汽车通过贷款购买，除了银行之外还少有专业汽车金融服 

务公司染指这项业务。可见，我国汽车信贷潜力不可估量。 

国内汽车制造企业除上汽、一汽、东风等少数企业设有财 

务公司外，大多没有 自己的财务公司，对汽车金融市场的分析 

研究和人才储备严重落后国际巨头，也难与具有资金优势和 

人才优势的商业银行匹敌。但国内汽车制造企业又具有商业 

银行不可比拟的独特优势，而与国外企业相比占有市场先机。 

因此，只要以超前的意识，超常规的手段，参照国际汽车金融 

服务公司的模式，设立 自己的汽车金融服务公司，按国际规范 

的游戏规则运作，必有作为。 

(一 )市场 可行性 

中国银监会2003年 10月 3日以第 4号令颁布《汽车金 

融公司管理办法》，2003年 11月 12日颁布《汽车金融公司管 

理办法实施细则》，创办汽车金融服务公司进入实际可操作阶 
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段，业务模式逐步明朗，在我国建立汽车金融服务业事关整个 

汽车发展的大局，倍受政府、厂家、经销商、银行、保险公司、消 

费者关注。正如上面所述，国际主流的汽车金融服务公司都 

是汽车制造厂家自己建立的，也是主流的汽车金融服务模式 ， 

汽车金融公司成为汽车金融市场的主体是必然趋势。 

传统汽车产、销市场提供了汽车制造企业成长的沃土，那 

么加入 WTO后 ，与国际接轨、迅速发展的汽车金融服务将是 

这些汽车制造企业成长为国际大公司的天赐 良机。根据美国 

通用汽车对中国市场所作的预测显示 ，中国近几年的轿车需 

求将保持 20％-25％的年增长，其中私家车将保持 33％的发展 

水平；2003年中国有购车能力的家庭为 900万户，到 2005年 

这个数字将提高到 4200万户；到2006年，中国将成为全球第 

三大汽车市场，占全球份额 的 6％，仅次于美国和 日本；到 

2025年．中国汽车市场的规模将达到 目前美国的规模。与此 

同时，汽车消费信贷也从 1998年的4亿元起步、按几何速度 

增长，1999年新增 25亿元，2000年新增 157亿元，2001年新 

增 234亿元，2002年新增 716亿元，2003年 1到 l0月已新增 

665亿元，全年新增有望超过800亿元，达到2000亿元以上的 

规模。按 3％的年平均利差(1年期定期存款年利率 1．98％ ，3 

年期按揭贷款年利率 4．941％)计算，将产生 60亿元的毛利。 

“如此庞大的市场，对于任何一家汽车制造商或是提供汽车消 

费贷款的金融机构来说，都是难以抗拒的诱惑”(通用汽车金 

融服务公司(GMAC)中国代表处首席代表斯克特 ·立诺 )。 

从资产的盈利性方面看，按以下简单假设计算 ：(1)银监 

会规定的最低注册资本 5亿元(全部为货币资本)；(2)资产 

规模每年增长 100％；(3)资产中 5％作为固定资产投入 ；(4) 

存贷比为80％；(5)年平均利差率为3％；(6)国际平均3％左 

右的坏帐损失标准。那么根据 10％的资本充足率要求 ，资产 

总规模可达50亿元。计算出的收益率如表 1。 

表 1 投资收益测算简表 单位：万元 

根据以上简单测算，投入 5亿元资本，4年后 ，每年的毛投 

资收益率可达 22．12％，而汽车巨头们在汽车的零部件和整车 

制造的毛利率大约只有5％，这就是他们在中国市场上排兵布 

阵的原动力。 

(二)战略定位与竞争策略 

作为汽车金融业务的新生代，要博得生存空问并发展壮 

大，找准战略定位十分关键。就拿湖南长丰汽车集团来说，作 

为国内越野车市场的领导者，该公司的生产能力2003年可达 

3万台，2005年左右可达 8至 10万台，实现 200亿元的销售。 

长丰汽车金融的战略定位应十分明确 ：通过设立汽车金融公 

司，介入金融投资业务，成为促进汽车主业上规模、大发展的 

催化剂，进入金融投资领域的突破 口，取得汽车产业价值链的 

超额利润，形成新的利润增长点。 

按照产业和竞争力专家迈克尔波特的观点，企业要在竞 

争中取胜，可采取成本领先、差别化以及 目标聚集三种基本竞 

争战略。新生的汽车金融公司不具备商业银行的规模效应和 

网点优势，也不具有外资汽车金融机构的资金实力、市场信誉 

等差别化优势。因此，目标聚集战略应成为其初期运作的首 

选战略，以自身汽车产品的消费者和经销商为 目标用户，首先 

取得突破。在此基础上开发和满足目标细分市场客户的特殊 

需求，为目标客户提供量体裁衣式的服务，培养持续创新能 

力，注重服务和技术的声誉 ，取得与客户的双赢。 

(三 )人 才战略 

汽车金融业务本质上是知识密集型的服务行业，高素质 

的人才是决定是否成功的关键。而且作为非银行金融机构， 

按中国银监会《汽车金融公 司管理办法实施细则》的有关规 

定，对高级管理人员有 比较严格的准入条件 对没有金融人 

才储备的汽车制造汽车，吸引信贷 、营销、清算 、风险管理等专 

业人才乃成败的关键。所以，对于汽车金融公司迫切需要的 

金融专门人才，可采用以下途径快速组建一个高效的团队：一 

是引进空降队伍。从国外汽车金融公司、国内金融机构和财 

务公司等引进部分中、高级管理人才，快速搭起架子。二是从 

汽车制造企业内部、高校寻找一批汽车、机械等专业的大学本 

科以上的学生，进行金融、经济知识的强化学习，培养成复合 

型人才，作为汽车金融业务发展的骨干。三是在汽车经销商 

队伍中培养兼职的汽车金融业务前台营销人员，迅速扩大市 

场影响力，抢占市场份额。 

(四)融资途 径 

按照《汽车金融公司管理办法》的规定 ，融资手段受限制、 

筹资成本偏高可能是汽车金融公司发展壮大的主要瓶颈。汽 

车金融公司的营运资金来源主要包括：一是 自有资本金，二是 

盈利所得和留成收益，三是股东单位存款，四是商业银行借款 

和其他同业拆借，五是经批准后发行债券融资或上市募集资 

金 。 

(五 )运作平 台与规 则 

互联网和信息技术的发展 ，使得远程管理和无纸化操作 

成为现实。汽车制造企业设立汽车金融公司，可以利用网络 

和计算机系统 ，以弥补汽车金融公司不能设立分支机构的不 

足，低成本建立起前、中、后台分离与制约、风险与效率均衡的 

高效 、精简的运作机制。首先，前台依托遍布全国的分支机构 
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和经销商网络，充分利用外部 中介资源(律师事物所 、资产评 

估公司、担保公司、上牌公司、保险公司等)，接受客户申请 ，进 

行前期客户调查、营销和资料收集与初审，将调查结果和有关 

资料通过网络系统传输至中台审查部门。这种间接模式也是 

国外最主流的运作模式。其次 ，中台部门受理并审查前台提 

交的客户申请，负责授信审查，办理资金清算 ，管理客户资料。 

定期提交业务分析报告。最后是后台制定融资、资金使用政 

策和催收、不良资产处置政策；根据前台交易信息和中台资金 

清算信息 ，进行业务处理与识别、评估和管理风险；建立和维 

护客户关系系统和信用管理系统，统一--管理中介渠道和信息； 

进行利润预测与计划，及时制定、分解 目标，跟踪 目标完成进 

度。 

(六)风险识别与风险管理 

金融业的高负债运作决定了其高风险性质，诸如信贷风 

险、利率风险、市场风险、流动性风险、运作风险、声誉风险 、法 

律风险、策略风险，无一不与发展俱来。我国目前的汽车金融 

服务存在两个问题 ，一是门槛高 ，对贷款购车的资格要求高， 

而且手续复杂；二是贷款利息高，利率浮动空间小，和国外发 

达国家有很大差距。其中门槛高的原因是我国的个人信贷制 

度不完善 ，目前主要开办此项业务的银行对个人汽车贷款风 

险心存疑虑；而附加履约保险、财产抵押既增加客户大量购车 

成本 ，又降低服务效率。 

具体来讲 ，最直接的风险来 自于信用。社会信用的缺失 

和个人征信体系、企业征信体系的不完备，导致很高的信用成 

本。2003年下半年 以来 ，关于保险公司退出车贷险市场 、银行 

收缩汽车消费信贷业务的报道，随便就可以找到无数。其实， 

保险公司的车贷履约保证保险就是社会信用缺失的产物，是 

社会信用水平低下的浓缩。 

另一种风险在现阶段还处于“隐性状态”。目前已发放的 

个人汽车消费贷款大多是在 2001年以后办理的，而贷款期限 

一 般为3-5年，因此，这些贷款的还贷期基本在2005年左右。 

这段时间恰好是加入 w'ro后，我 国汽车市场的结构调整时 

期，消费者更换车型或淘汰旧车的行为，汽车价格的变动也比 

较明显，将给汽车消费贷款带来极大风险。我国加入世界贸 

易组织后的五年间，进 口汽车关税将由原先的 80％至 100％ 

下降到25％，据此测算，届时进口车的车价将比现在低 30％ 

左右。进 口车价大幅降低将迫使国产车同样采取降价策略。 

汽车消费贷款以车作为抵押物，车价的降低，将使抵押权人面 

临抵押物减值的风险，也就是说，一旦客户无力还贷或恶意逃 

债，抵押权人即使拿到了作为抵押物的汽车，其实际的价值也 

可能低于已放出的贷款 ，从而使其蒙受损失 

汽车信贷虽然是前景广阔的“美味馅饼”，但风险管理是 

一 个绕不过去的门槛。因此，对汽车金融公司来说，建立有效 

的风险识别、防范和控制机制，处理好风险控制与业务发展的 

关系，尤为重要，是汽车金融的核心。一是建立完善的法人治 

理机制，责、权、利明确 ，建立董事会管理下的风险管理组织架 

构。二是保持稳健的经营指导思想，通过超前的制度安排和 

政策设计，建立有效的操作风险管理与稳健的营运控制文化。 

三是有效的内部控制。建立完备的决策系统、执行系统和监 

督反馈系统，并按照权力制衡的原则设置内部机构及部门，对 

管理层的职责、权限与报告制度作出明确规定，操作风险控 

制、业务操作和后台服务等部门之间的职责和报告渠道分离， 

逐步形成一套较为完整、合理和有效的内部控制制度体系，实 

现前、中、后台分离，管理与操作分离，提高内部监督的有效 

性、全面性 四是建立科学的量化风险评估模型。通过对职 

业、年龄、收入、个人财产、信用记录、行为等要素进行调查 、跟 

踪、统计、分析，设计权重，科学评分，逐步建立完善的信用分 

析操作模型 五是有符合要求的资本充足率 ，这是有效抵御 

风险、保持消费者信心的保证。 
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