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罗兰贝格管理咨询公罗兰贝格管理咨询公

司在全球司在全球 3636 个国家设有个国家设有 5050

家分支机构家分支机构。。作为一家独作为一家独

立咨询机构立咨询机构，，罗兰贝格已罗兰贝格已

成功运营于全球各主要市成功运营于全球各主要市

场场，，而中国是其中最重要而中国是其中最重要

的市场之一的市场之一。。罗兰贝格进罗兰贝格进

入中国市场入中国市场 3030 余年以来余年以来，，

已为众多中外企业提供战已为众多中外企业提供战

略略、、运营及业绩管理方面运营及业绩管理方面

的咨询服务的咨询服务。。目前目前，，罗兰罗兰

贝格已在中国成立贝格已在中国成立55个办事个办事

处处，，拥有拥有 360360 余名咨询顾余名咨询顾

问问。。

罗兰贝格联合优与科技

对2019年中国新能源汽车市

场中的纯电动车型保值率进

行了深入研究，并按不同的

车身形式进行了保值率分类

排名，旨在帮助主机厂更

好、更真实地了解自身品牌

量化保值水平，发现差距，

识别行业领先产品和优秀实

践，通过产品、商业模式等

综合手段，衡量和监控品牌

及产品价值提升水平，最终

助力其提升品牌与产品价

值，支持整个新能源汽车行

业的健康和可持续发展。

通过建立基于新能源车

辆残值影响因子的算法模型

对新能源二手车残值进行评

估与预测，并结合市场调研

对输出的结果进行修正与校

准。优与科技与罗兰贝格基

于量化分析，共同为新能源

车企实施车辆全生命周期残

值管理提供数据支持。本次

排名仅针对纯电动汽车，插

电式混动及燃料电池汽车等

不在本次讨论范围内。同

时，对于社会突发事件（如本

次新冠肺炎疫情）等对车辆保

值率的影响暂未涉及与考虑。

2019 年纯电动 SUV 保值

率（1年车龄）排行前五名的

依 次 是 特 斯 拉 Model X

（69.3%）、蔚来 ES6（67.2%）、

蔚来ES8（65.5%）、比亚迪元

EV（55.2%）、比 亚 迪 唐 EV

（53.3%）。

2019年纯电动轿车保值

率（1年车龄）排行前五名的

依次是特斯拉Model 3（进口）

（71.4%）、特 斯 拉 Model S

（64.9%）、比 亚 迪 秦 Pro EV

（57.0%）、广汽新能源 Aion S

（56.8% ）、别 克 VELITE 6

（53.4%）。

①目前，新能源汽车保

值率整体偏低，主要归因于

几大因素，即电池技术的快

速进步，使得车辆整体性能

较前期产品有较大的提升；

缺乏统一的新能源汽车检测

评估标准，特别是对于动力

电池的检测评估，阻碍了二

手车的流通；新能源二手车

交易量有限，暂未形成稳定

的供需关系，导致成交价与

车辆实际价值之间形成较大

的偏离。通过对2019年中国

纯电动车型保值率进行梳

理，我们发现保值率在 50%

及以上的车型在整体新能源

汽车市场上处于相对领先的

水平。其中，部分主机厂在

新车营销及二手车再营销层

面早早布局，通过发布认证

二手车项目、保值回购服

务，以及提供免费充电、免

费保养等增值服务，以三位

一体的整体战略逐步消除消

费者对新能源汽车的电池与

残值忧虑，不断提升消费者

的用车体验，为其较高的保

值率提供了有利的保障。

②纯电动 SUV 保值率排

名较为明显地分为两个阶

梯，豪华品牌纯电动 SUV 处

于第一阶梯，自主品牌主流

车型位于第二阶梯。第一与

第二阶梯的车型都具有较高

的产品力，但在残值管理及

再营销策略的运用上存在明

显区别，最终导致其保值率

出现较大差异。

③纯电动轿车保值率排

名中，普遍被认为是一线合

资品牌的车型反而处于保值

率的中间水平，主要原因在

于其推出的新能源产品大部

分处于过渡阶段，新能源汽

车战略产品尚未推出，残值

管理和再营销策略尚未全面

推向市场。

主机厂已经针对新能源

汽车残值以及整个流通过程

的特殊性加以布局和考虑，

但是体系化建设布局仍需加

强，应逐渐从“点状”战术性

手段过渡到覆盖车辆生命周

期的“链状”战略性管理体系。

具体来看，不同类型的

车企，其管理残值的切入角

度具有相似性，但在程度上

差异较为明显。造车新势力

中，特斯拉早在2015年就推

出保值回购业务，通过消除

消费者的购车顾虑来促进销

量和提升品牌知名度，其后

又针对购买特斯拉认证二手

车的客户给予认证二手车相

关质量保证。这些服务对于

提振特斯拉二手车保值率起

到了非常关键的作用。

传统主机厂中，比亚迪

在新能源车发展的早期阶段

就已经完成对全产业链的提

前布局，其针对新能源汽车

的电池质保政策在行业内堪

称典范。同时，基于多年在

市场中的深入布局，比亚迪

针对新能源车的售后服务种

类丰富，并且率先在深圳实

施保值回购政策，使得比亚

迪新能源车得到消费者的广

泛认可。

上述案例对于新能源车

服务体系的搭建均做出了很

好的积极尝试。然而，目前

各主机厂的措施主要停留在

面向消费者前端的短期战术

性方案，缺乏从定位到举

措，再到支撑的完整体系

（图一）。

主机厂应明确残值管理

的定位以及核心商业模式，

抓住车辆生命周期四个关键

环节，采取多样化的战略举

措进行管控，同时搭建运营

平台作为战略的落地支撑。

具体来说：首先，主机厂要

明确残值管理在企业内的角

色定位和原则，其通常支撑

新能源车业务长期可持续发

展，同时提高盈利水平。商

业模式层面，主机厂应该具

备“算总账”的思维，以全生命

周期的视角设置关键的管控

节点，最大程度地提高车辆

价值并保护残值市场表现。

关键举措方面，主机厂

需要思考根据品牌的策略和

能力，从以下四个关键环节

进行布局：

①新车购置环节，主机

厂可以考虑销售和租赁并

存，在总量可控的前提下，

推出具备残值保障功能的回

购计划。租赁产品的作用是

保持对车辆的跟踪，在租赁

期结束后进行回收，从而对

残值进行保护，也可缓解消

费者的顾虑。

②在使用环节，主机厂

需要对新车提供针对性的打

包服务，如充换电、电池升

级、电池租赁、延长质保、

道路救援等，以赋予车辆更

高的附加值。

③在二手车环节，在规

范二手车检测、评估、整备

和定价（包括单独的电池部

分）的基础上，开展二手车

租赁、官方认证二手车等项

目。需要注意的是，针对新

能源汽车高度非标化的特

点，车企需要把控好本品牌

动力电池评价与健康认证这

一核心能力，建立本品牌认

证二手车的检测标准和评估

体系。官方认证二手车项目

中，其还可搭建二手车交易

平台并导入交易规则，作为

基本的重要管控手段。

④进入循环利用环节，

一方面应打通电池回收路

径，另一方面为回收的电池

制订梯次利用，甚至资源化

的处理计划，从而完成电动

汽车价值回收布局的最后一

步，实现价值管理闭环。

支撑体系方面，主机厂

应尽快建立跨多个职能部门，

甚至外部伙伴的协作团队，

搭建新能源汽车残值评估和

预测模型。不断收集和积累

各交易节点数据，用于支持

上述举措的效果监测，防止

“跑冒滴漏”。同时，针对新

能源车残值预测模型的迭代

演进提供数据基础（图二）。

新能源车保值率助力提升品牌与产品价值

图一：不同类型车企售后服务比较

图二：新能源电动汽车残值管理整体策略

资料来源：罗兰贝格

资料来源：优与科技
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