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罗兰贝格管理咨询公司罗兰贝格管理咨询公司

在全球在全球3636个国家设有个国家设有5050家分家分

支机构支机构。。作为一家独立咨询作为一家独立咨询

机构机构，，罗兰贝格已成功运营罗兰贝格已成功运营

于全球各主要市场于全球各主要市场，，而中国而中国

是其中最重要的市场之一是其中最重要的市场之一。。

罗兰贝格进入中国市场罗兰贝格进入中国市场 3030 余余

年以来年以来，，已为众多中外企业已为众多中外企业

提供战略提供战略、、运营及业绩管理运营及业绩管理

方面的咨询服务方面的咨询服务。。目前目前，，罗罗

兰贝格已在中国成立兰贝格已在中国成立55个办事个办事

处处，，拥有拥有360360余名咨询顾问余名咨询顾问。。

电气化重塑中国汽车后市场（之一）

随着燃油车步入存量时

代，中国汽车后市场迎来历史

拐点：车龄增长驱动售后产值

持续提升；新能源汽车加速渗

透，“新四化”重塑售后市场价

值高地和市场格局。

在整体行业发生巨变的情

况下，后市场行业格局也迎来

洗牌。

罗兰贝格预计，到 2025

年，中国市场乘用车电动化渗

透率将达34%；到2030年，乘

用车电气化渗透率将达 68%

（包含纯电动、插电式混动、燃

料电池），并且有望挑战更高水

平。从汽车保有量视角来看，

电气化的快速渗透将导致燃油

车保有量到2025年见顶，达到

2.1 亿辆，并且未来逐年下

降。就保有量结构来看，未来

十年仍将以燃油车为主，但新

能源汽车保有量有望到2034年

迎来反超。

在电气化的深刻影响下，

电动汽车维保的特殊性也快速

凸显。

以一辆 A 级纯电动 SUV 为

例，除了其独特的“三电”系

统检测和维修带来的价值增加

外，由于纯电动车比燃油车重

约25%，部件磨损带来更换频

次提升，主要体现在轮胎、减

震器、拉杆球头等易损件上。

然而，些许的价值提升并不能

阻挡因燃油发动机系统消失而

带来的维保价值缩水，包括机

油、四滤等。此外，电动车的

能量回收制动功能也将部分减

少制动系统的更换频次。整体

来看，纯电动车单车售后维保

价值将比同级别燃油车降低约

34%。

未来十年内，随着车龄快

速增加，汽车后市场将持续增

长，而且价值巨大。罗兰贝格

预测，到2025年，中国汽车后

市场总体规模将达到1.9万亿

元，2022年至2025年平均复合

增速将达5%。十年后，即2032

年，中国汽车后市场总价值规

模将超过2.2万亿元。

作为传统后市场业务的中

流砥柱，维修保养业务在整个

后市场的业务板块中占据着举

足轻重的地位，2021年市场规

模达到1万亿元。

随着规模和增长潜力“双

轮”驱动，维修保养业务在未

来10至15年里依然是后市场

核心业务板块，贡献64%的市

场份额 （2032 年），持续聚焦

行业目光。

与此同时，伴随新能源汽

车消费者更加年轻、女性车主

比例增加、更关注车辆颜值与

个性化等需求特点持续凸显，

与汽车洗美养护相关的售后服

务占比快速增加，显示出更大

的增长潜力。

我们预计与汽车洗美相关

的售后服务价值将从2022年的

约3000亿元增长至2032年的约

4100亿元。此外，随着车龄的

增加以及个性化改色需求的凸

显，钣金喷漆类服务价值也将

快速提升，将从 2022 年的约

2500 亿元提升至 2032 年的约

4200亿元。

值得一提的是，新能源汽

车“三电”维保虽增速极高，

但由于其真正高价值的电池维

修频次极低，并且其他一般检

测类服务的价值不高，因此在

整体后市场中的占比依然很

小，不超过3%。

在新的移动互联技术和消

费场景，客户的话语权越来越

大，催生了以客户为中心的服

务模式，大量客户群体从线下

转向线上平台。我们观察到一

些具备互联网基因的企业参与

其中，通过轻资产模式参与后

市场业务。行业玩家通过精细

化客户分群、场景细分和定位

运营，在价值链的每一个细分

环节都能找到大量专注于不同

模式和定位的市场“玩家”。不

管是配件分销还是终端零售服

务，业务规模前五名的公司所

占的市场份额均未超过5%，市

场依然高度分散。

进一步聚焦独立后市场，

尽管格局变幻莫测，但商业模

式层出不穷，并且市场格局已

经逐渐出现向头部集中的趋

势。由于头部“玩家”在供应

链、服务能力等方面占据优

势，连锁品牌（包括全国连锁

和区域、城市级连锁）的门店

数量占比预计将从2021年的约

16%提升至2025年的29%。与此

同时，各路“玩家”大力发展

自身制胜法宝，在城市扩张、

供应链整合，以及门店和用户

运营等方面加强能力建设。相

比之下，小型维修厂及夫妻老

婆店将成为竞争中的“牺牲

品”，逐步被整合或淘汰。

经过了八年多时间的模式

迭代和创新，S2B2C 修配融合

模式已经被市场广泛接受。出

色的用户运营能力、门店管理

能力、供应链掌控能力和规模

化采购能力等成为其未来发展

的重要利器。而今，电气化为

这些强劲的头部连锁品牌赋予

了新的力量。头部连锁“玩家”

积极与电动车主机厂和零部件

商进行战略合作，投资新能源

汽车技术和独立品牌产品，并

且未来随着一线城市市场的饱

和，将逐步向低线城市扩张。

在传统价值链形态中，配

件需要在多级分销中流转。然

而，S2B2C 模式打破了这一传

统形态，由连锁平台企业完成

整合：一方面从客户端获取订

单信息，对上游供应商进行赋

能；另一方面通过与零部件供

应商进行战略合作，整合供应

链和服务平台，消费者可直接

在电商APP端下单，随后在门

店获取服务。

“下沉”“多元”“电动化”

是全国连锁平台发展的关键

词。首先，为打通下沉渠道，

行业“玩家”致力于提升对低

线城市的客户吸引力，通过数

字化赋能门店的方式吸引更多

城市合作伙伴，同时在供应链

能力上扩大采购规模，实行多

元化零件零售，发展自主品牌

产品，从而丰富服务组合；再

者，行业“玩家”需加快与新

能源汽车主机厂和供应商的合

作。在此模式中，全国连锁平

台需具备强大的供应链整合能

力、物流能力和门店运营能力。

然而，在实际战略执行和

资源部署过程中，由于专业技

术人员和店铺经理稀缺，全国

连锁平台在低线城市扩张仍面

临掣肘；同时，总部 （线上）

与门店（线下）的流量分配和

优化也会直接影响总部及单店

的盈利水平。

关键成功要素一：打通上

游供应链

得益于较强的溢价能力，

头部“玩家”纷纷与核心零部

件供应商建立战略合作关系，

实现高品质规模化采购，降低

采购成本，保障零部件品质与

原厂一致。

关键成功要素二：强控仓

储物流

头部“玩家”的规模和合

作能力使其具备自有仓储配送

能力，通过建立终端销售系统

有效交付配件，可以全程监控

配件流通，保证交货时效和配

件质量。

关键成功要素三：赋能线

下门店

头部“玩家”通过控制配

件供应和价格优势打造强大的

线下运作能力，引流线上流量

到店，平台对门店进行标准化

培训、CRM 和营销赋能。例

如，某行业领先“玩家”通过

发展供应链伙伴，实现高效和

低成本采购，并推出了“无

忧”库存管理系统，提升运营

效率和人才管理能力。该系统

通过数字化物流将客户的订单

直接交付给门店，同时通过远

程监控改进和优化流程，及时调

整门店的不良行为，增加对门店

的赋能，解决下沉市场人才不足

的问题，从而实现稳健扩张。

乘用车后市场服务项目规模（亿元）

单车维保价值

缩水超过30%

洗美与钣喷价值凸显
竞争格局仍高度分散

全国连锁S2B2C模式

得到有效验证


