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车企数据变现很难吗？

埃森哲公司注册成立于埃森哲公司注册成立于

爱尔兰爱尔兰，，是一家全球领先的是一家全球领先的

专业服务公司专业服务公司，，依靠卓越的依靠卓越的

数字化能力数字化能力，，为客户提供战为客户提供战

略与咨询略与咨询、、互动营销互动营销、、技术技术

和运营服务及解决方案和运营服务及解决方案，，业业

务涵盖务涵盖4040多个行业多个行业，，以及企以及企

业日常运营部门的各个职业日常运营部门的各个职

能能。。埃森哲是埃森哲是 《《财富财富》》 全球全球

500500强企业之一强企业之一，，目前拥有约目前拥有约

5050..66万名员工万名员工，，服务于服务于120120多多

个国家和地区的客户个国家和地区的客户。。

埃森哲在大中华区开展埃森哲在大中华区开展

业务业务3030余年余年，，并在该区域拥并在该区域拥

有一支有一支 11..77 万多人的员工队万多人的员工队

伍伍，，分布于多个城市分布于多个城市。。作为作为

可信赖的数字化转型卓越伙可信赖的数字化转型卓越伙

伴伴，，埃森哲正在更创新地参埃森哲正在更创新地参

与商业和技术生态圈的建与商业和技术生态圈的建

设设，，帮助中国企业和政府把帮助中国企业和政府把

握数字化力量握数字化力量，，实现转型实现转型，，

提升全球竞争力提升全球竞争力。。

数据种类和体量的爆发

中国汽车流通协会的最新

数据显示，2021年我国汽车销

量大约为2628万辆，与2020年

的销量基本持平；其中，乘用

车销量大约为2148万辆，同比

仅有不到5%的微幅增长。往前

回溯，中国汽车市场早在2017

年就由增量转入存量市场，新

车销售收益下滑，市场竞争持

续加剧。汽车企业的下一个利

润增长点在哪里？

“数据变现”无疑是最受关

注的一个点，尤其是在汽车行

业向电动化、网联化、智能

化、共享化深入发展的今天。

随着数据的种类越来越多，体

量越来越大，迭代速度越来越

快，合规、精准地收集数据并

加以高效应用，打造数据闭

环，是车企迫切需要解决的问

题。

对于车企而言，数据变现

的价值主要体现在“对内”和

“对外”两个层面（见图）。

对内：提高运营效率

内部运营方面，车企可以

通过整合各个环节（包括产品

设计、生产、销售、运营等）

的数据，优化效率，最终实现

降本增效。

以零部件定价为例，车企

的惯常做法是优化经销商的整

体返利结构来精简组织流程，

设计更高效的激励性政策，最

终提升销售利润。而数据变现

的定价策略，则是对经销商的

运营情况数据、消费者的零部

件历史消费记录，以及主机厂

的零部件定价结构进行综合分

析，得出最优解决方案。这样

做，一方面可以确保经销商的

销售利润最大化，另一方面可

以加强车企对日常运营数据的

监测，从而协助经销商更高效

地销售产品。

更进一步，车企可以直接

搭建特定数据平台，设计开发

灵活、精准的定价软件，并提

供前端图形化展示分析仪表

盘，实时监测与辅助日常经营

活动。

此外，车企还可以在日常

运营的其他环节考虑数据变现：

产品设计

借助车联网收集的车辆数

据和车主行为数据，结合消费

者洞察，优化产品设计，如动

力控制、车内空间设计、功能

设计等。

市场营销

在固定的营销预算情况

下，通过特征变量筛选目标用

户，并根据人群特征定制内

容、渠道和促销产品组合，以

此制订精准的营销策略，提升

销售线索和营销投入产出比。

销售

采用数据模型对销售线索

打分，定向推送引导高价值潜

客入店试驾；同时，为销售顾

问提供特定客户洞察，包括车

型预测、试驾路线预测、兴趣

点预测等，助其有针对性地向

客户推荐产品和服务，提高订

单转化率。

客户运营

梳理客户在系统内的行为

数据，整合第三方数据 （社

交、电商、电信等），勾勒客户

画像，产出用户洞察。由此设

计各个客户群体在市场营销、

销售、售后、二手车、金融等

部门的整体运营策略，使其相

互支撑和相互强化，最终提高

销售额并加强客户黏性。

对外：提升服务体验

客户服务和体验方面，车

企可以通过梳理消费者线上、

线下、店内、店外，以及历史

购买信息，提供更加个性化、

透明、高效的产品和服务，以

此提升客户体验，保持客户黏

性。通常，有三种方式可供车

企参考。

①间接变现

企业可以通过梳理车主在

车辆选择、购车体验、保养维

修和生活用车全生命周期内的

痛点，提供定制、透明、智能

的数字化产品和服务。例如，

购车前的意向车型信息、比价

等个性化推送；购车过程中的

兴趣车型预测、兴趣点分析；

用车过程中的驾驶行为分析、

个性化用车建议等，以此提升

品牌认可度和客户忠诚度。

②服务产品直接变现

将产品服务化、订阅化，

以客户为中心，设计场景化的

服务产品。车企可基于车主的

实际需求和历史行为数据，归

类各应用场景并具象化每个场

景中的车主需求，设计客户旅

程，最后围绕可提供的服务设

计相应的订阅产品，并确保其

价值定位与客户的需求完美契

合。

③生态合作直接变现

车企可以考虑与第三方合

作伙伴，如短视频、音乐、电

商、基于地理位置的服务商等

开展合作，在丰富消费者数字

生态体验的同时，创造新的收

益点。

车企面临的第一个问题往

往是缺少策略，即“我要做，

但我不知道怎么做”。如果盲目

上马，可能将企业有限的时

间、资金和人力投入一个未知

前景的“黑洞”；但如果观望等

待，则有可能错失机遇，被对

手超越。

我们建议汽车企业可以与

公司内外部的智库，尤其是已

经拥有相关项目经验的团队携

手，在摸清自身数据底数、明

确数据用途的前提下，制订业

务路线图，并对可用的方案进

行优先级排序和细化落地。同

时，加强企业文化培育和员工

队伍能力培养，为数据变现战

略打好基底。

某经销商集团从“以车为

中心”转向“以用户为中心”

的商业模式。转型过程中，该

企业意识到需要全面了解产品

的完整生命周期，以及业务部

门和经销商之间的业务逻辑。

埃森哲将终端消费者的线上与

线下行为数据、历史数据和车

辆数据进行整合梳理，帮助该

经销商进行战略分群，将被动

的销售KPI统计转向了主动的

消费者差异化运营。经销商集

团能够根据每个群体数据特征

来定制数字化客户旅程，制订

相应的运营策略和产品创新

（金融/维保），从而达到销售提

升和利润流增长的目标。

投入产出也是困扰车企的

难题之一，主要体现在“不舍

得花钱”和“没有足够的预

算”。诚然，数据变现是一项系

统性工程，但我们仍可对其进

行拆解，做到量入为出、看菜

吃饭。

基于实现的难易程度和结

果产出，我们将数据分析分为

四个类别：描述性分析、诊断

性分析、预测性分析和决策建

议性分析。汽车企业可以根据

自身情况，选择与自己需求、

能力相匹配的类别。

埃森哲对某车企及其经销

商共建的企业级数据平台进行

监测，旨在帮助该客户挖掘业

务洞察，明确在哪些点收集何

种数据、哪些点采用何种数

据，以此来提升运营精细度和

生产销售活动效率。项目实施

后，微信定制化内容推送从原

先的120分钟减少到15分钟，

跨部门的客户信息检索也从先

前的22分钟减少到2分钟。

数据越多，将其完整捕获

和打通分析的难度也越大，这

是阻碍车企实现数据变现的第

三座“大山”。数据的质和量，

不仅仅涉及单个数据属性、有

效样本数，还包括数据之间的

交叉集成。

如何保证每个平台的数据

质量和填充度？如何打破信息

孤岛，将各个系统串联起来？

如何以业务需求为主导，建立

一套统一的标准体系，并做到

数据闭环？企业需要一整套系

统、逻辑的方法论和切实有效

的端到端实施步骤。

以某豪华车企的数据整合

项目为例，埃森哲帮助该车企

梳理业务需求和数据逻辑，搭

建可迭代的指标体系，确保十

多个数据平台关键指标整合后

的定义、计算逻辑和统计口径

等保持一致性，并且能持续满

足企业销售、售后、财务等6

个业务部门实际的数据需求。

汽车数据
比你想象的更有用

数据变现
知难行更难


