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广州一家途虎养车工场店内，店长李明一边核对库存一边感叹：“加盟途虎三年，总部

的检查越来越频繁，罚款项目也越来越多，但客户投诉却不减反增。”

2025年8月，途虎养车交出了一份看似亮眼的中期成绩单：营收78.8亿元，同比增

长10.5%；工场店数量达到7205家，覆盖全国1855个县级行政区。然而，在这份光鲜财报背

后，途虎的股价自2023年上市高点已累计回撤超50%，市值蒸发逾百亿港元。
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01 辉煌与阴影：资本市场的“双面财报”

途虎养车的发展历程堪称行业奇迹——从2011年创立时单纯的轮胎销售与安装业务，到

如今的中国最大汽车服务平台。

途虎的扩张速度令人瞩目。截至2025年6月，其工场店总数已达7205家，相比2024年底

的6874家，净增了331家。在近年的下沉战略推动下，途虎对全国乘用车保有量在2万以上县

域的覆盖率达到了70%。



然而，规模扩张的背后是巨大的资金消耗。2019-2022年间，途虎养车累计净亏损高

达153亿元。尽管在2023年上市后一度实现盈利，但从2024年起业绩又出现下滑。

更为严峻的是，途虎的加盟店比例高达97.7%。这种轻资产运营模式虽然帮助途虎快速

扩张，却也埋下了品控隐患。
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02 加盟困局：规模效应下的服务“断链”

途虎的商业模式严重依赖加盟体系，但这把双刃剑正逐渐显露出其锋利的一面。



修车跟开奶茶店不一样，没法做到统一标准。每个门店用的配件不同，技师手艺有差别，服

务态度也不一致，顾客体验时好时坏。

数据显示，途虎在黑猫投诉平台上的投诉量超过3100条。消费保数据研究院的统计显示，途

虎的投诉率高达48.09%，远超天猫养车（19.26%）和京东养车（12.5%），位列行业首位。

一位资深汽修从业者指出：“途虎在加盟体系内，考核的是单店收入与销售指标，而非

服务口碑。‘销售导向’机制诱发了报价溢价、配件缩水与过度维修等行为。”

为了管理这些门店，途虎派人巡查，还开罚单，结果加盟商抱怨连连。今年上半年光营

销费用就花了5.7亿，广东那边还搞“万店同行”活动，用补贴吸引人加盟，这实际上是在

用钱填补漏洞。
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03 财务真相：盈利背后的“纸面富贵”

途虎的财务数据背后，隐藏着令人担忧的真相。

2024年，途虎账面上实现了6.24亿元的调整后净利润。但细看数据则会发现，其归母净

利润从2023年的67亿元“暴跌”至2024年的4.84亿元，实际下降高达92.7%。

这一落差的背后，源自于2023年财报中64.65亿元的可转换可赎回优先股公允价值变动

带来的账面收益。2024年起，该优先股已悉数转换为普通股，不再带来公允价值收益。

与此同时，途虎的获客成本正持续攀升。2024年销售费用激增45%至28亿元，其中新媒

体推广成本占比超六成。获客成本从87元/人飙升至142元/人，而72%的新用户在首单后即流

失，暴露出IP流量打法的转化瓶颈与边际效应递减问题。
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04 竞争红海：前狼后虎的市场围攻

就在途虎苦练内功之时，外部竞争环境也日趋激烈。

京东养车和天猫养车不需要自己开店，京东依靠物流和供应链体系，配件价格低、送货

快、售后服务也响应迅速。天猫则借助阿里生态，流量分配能力强，价格竞争打得激烈。

2023年9月，就在途虎养车挂牌上市的同时，京东养车立即发起 “震虎价”， “价格

战”一触即发。

更让人头疼的是新能源车这个部分。途虎虽然在做电池检测和智能诊断，但这些业务还

没带来收入。京东和阿里早就从车险、充电桩和软件升级这些地方赚到钱了，途虎却还在依

靠换机油、换滤芯这些老业务撑着，利润空间小，资金回笼也慢。



截至2025年6月，途虎新能源交易用户数攀升至340万，同比增长83.5%，占平台总交易

用户比例超12%。但业内指出，新能源维保门槛更高、客单价更低、客流量尚未成熟，对短

期利润贡献有限，甚至拖累整体运营效率。
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05 突围之路：技术赋能与质量革命的生死竞赛

面对内忧外患，途虎正在寻找突围之路。

途虎养车创始人、CEO陈敏表示：“面对复杂的外部环境，公司将坚持以消费者需求为

导向，凭借标准化服务网络、数字化效能与精准政策响应，实现高质量发展。”

途虎已将AI技术全面融入其前中后台运营环节。用户服务侧，AI智能客服系统已在售前

咨询、选品推荐、服务质检等环节实现深度应用，带来售前转化率提升200%，客服满意度提

升7%。

在供应链侧，行业首个全自动化零售仓——广州自动化标杆仓已于上半年投入使用。该

仓库通过高位立体库、自动堆垛机、机械臂分拣及AGV搬运等技术，实现效率达传统仓2.5倍，

人工成本降低60%。

同时，途虎推出“十亿补贴 万店同行”、“途虎新青年”等专项政策，从资金、流量、培

训等多方面赋能加盟商，助力新店快速实现盈利爬坡。
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走到2025年的十字路口，途虎养车面临的已不仅仅是增长问题，更是生存质量的考验。

一位行业分析师直言：“途虎的门店数量已是行业第一，但如果服务质量跟不上扩张速

度，规模越大，风险反而越高。”

途虎养车的案例揭示了中国互联网企业的一个普遍困境：资本驱动下的快速扩张可以赢

得规模，但只有卓越的用户体验才能赢得未来。在汽车后市场这个万亿赛道中，途虎能否真正

“稳住”，答案不在财报里，而在每一家工场店的服务细节中。
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