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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。。

消费者画像助力车企转型

如何更好地洞察消费需

求、细分汽车消费人群、及时

识别潜客并进行精准的数字化

营销，成为车企转型道路上面

临的重要课题。

罗兰贝格联合天猫汽车行

业与天猫超级旗舰专项，将罗

兰贝格完善的战略咨询方法

论，以及对汽车企业的深厚洞

察与天猫 DTC （直连消费者）

企业经营方法论相结合，并利

用天猫汽车行业、天猫生态实

验室的数据及人群研究的积

累，旨在为汽车产业各类参与

者更好地洞察消费者并在激烈

的市场竞争中找到破局之道，

提供新思路、新方法、新工

具，助力其有效把握潜在的市

场机遇。

新能源汽车市场正在进入

“需求主导”的多元驱动时代

中国新能源汽车市场经历

了三个主要发展阶段，市场驱

动因素也悄然发生了变化。

2017年以前，中国新能源

汽车市场处于发展初期，国家

购置税减免和车价补贴的双重

刺激是市场的主要驱动力，但

彼时市场显然缺乏自发驱动力。

2018年，新能源汽车销量

首次超越100万辆，相关政策

支持更加注重“质”。同时，各

类汽车玩家涌入，产品供给逐

渐丰富，新能源汽车技术及配

套设施逐步发展，中国新能源

汽车市场迈入“政策主导”的

多元驱动阶段。

近两年来，新能源汽车市

场迎来爆发式增长。新能源汽

车市场正在悄然走向“需求主

导”的多元驱动时代，用户的

多元化需求和差异化偏好也被

逐渐激发并在市场中快速传

导，有效推动产业保持高速良

性发展。

新能源汽车用户购置动机

正从“猎奇”转变为“使用”

当市场从供应主导向消费

者需求主导演变之后，更多

“实用”的车辆使用需求涌现，

对于车辆中带有“场景属性”

的偏好与要求越来越重要。

迈入新能源汽车时代，新

能源汽车车主和传统燃油车车

主呈现出不同的特质，并形成

了新能源汽车消费行为的新特

点，催生出诸多新能源汽车市

场消费新经济。

新能源汽车与燃油车消费

者人群特征形成显著差异

相较燃油车车主，新能源

汽车消费者在人口学特征及社

会属性方面均表现出一定的差

异，进而体现出独特的消费属

性。

年轻化趋势凸显，追求前

沿技术产品

新能源汽车车主的年轻化

趋势正在显现。整体来看，新

能源汽车消费者平均年龄在35

岁以下，并且45岁以下各个年

龄段的人群占比均高于燃油车

车主，他们对高科技、新体验

抱有好奇心，愿意支付一定溢

价，同时也被新能源车辆设计

时尚、新潮所吸引。

女性车主占比提升，偏好

精致美好生活

在新能源汽车消费者中，

女性消费者占比已接近 1/3，

相较于燃油车时代有较大提

升。女性消费者普遍对燃油车

的机械感和驾驶快感没有执

念，更容易被新能源汽车产品

所打动，尤其是在那些标榜

“女性友好”的车型面前常常更

容易驻足。

高净值人群扩张，拥有较

强消费能力

在新能源汽车消费者中，

拥有大学本科及以上学历的车

主占比相较燃油车车主高出约

10%，并且在白领、金融、科

研等知识密集型职业领域占有

更高的比例，在全体新能源汽

车车主中占比超过 30%。同

时，这部分人群对新鲜事物的

接受度和尝试意愿更高，同时

具备更强的时代责任感，认同

新能源汽车的环保理念。

专业性偏好高涨，热衷新

潮户外运动

新能源汽车消费者更容易

被专业性较强或彰显生活品位

的事物所吸引。例如，新能源

汽车消费者在户外运动、汽

车、宠物潮玩、电子产品等方

面展现出较燃油车车主更高的

兴趣偏好，因为这些领域有更

深厚和丰富的知识值得挖掘，

可以通过这些兴趣彰显用户的

独特个性及生活品质。

新能源汽车市场五大消费

新经济

新能源汽车消费者的差异

化人群特质决定了其正在衍生

出一些特有的产品与服务需

求。我们发现，中国新能源汽

车市场的各种新型消费经济正

在悄然登场。

“Z时代经济”：主打先锋

产品概念，激发技术支付意愿

Z 时代消费者属于数字时

代的原住民，是对前沿科技和

个性化配置有较高支付意愿的

人群，但他们同样要求这些产

品真实可靠。所谓支付意愿需

要建立在对技术充分理解与认

可的基础上。

“她经济”——主打精致车

型和美好生活，吸引女性消费

者

面对新能源汽车消费者中

占比近三成的女性消费者，各

大新能源汽车主机厂在高低两

端市场共同发力，推出大量

“女性友好”的新能源车型。另

外，不少新能源车企为女性车

主量身打造了一系列小范围线

下主题活动，为后期长久的售

后服务黏性与涟漪销售机会打

下了坚实基础。

“颜值经济”：主打新能源

汽车洗美改装，迎合个性化客

群需求

当下的年轻消费者对于汽

车外形和装饰也有着更高的个

性化需求。另外，更多的汽车

清洗、原厂改装与养护用品正

在接入主机厂的官方体系之中。

“无忧经济”：主打无忧订

阅式服务，锁定售后增长点

无忧服务的核心是让消费

者为高效和省心支付溢价。在

这种模式中，用户所期待的不

仅是服务完成时间足够短，还

有能否实现无感服务，给予消

费者更多自主安排时间的余地。

“品质经济”：主打高品质

标准化服务，建立专业口碑

新能源汽车消费者认同

“专业的人做专业的事”，在购

车前往往会习惯性地在线上获

取信息并自行研究判断，在售

后服务环节也会关注门店清晰

的品牌标识、认证的新能源汽

车服务能力、丰富的售后零配

件种类、专业的服务设备。无

论是在销售还是售后环节，只

有标准化的专业服务才能赢得

新能源汽车车主的青睐。

罗兰贝格认为，汽车产业

“玩家”若要在新能源汽车时代

勇立潮头，抓住新能源汽车车

主的核心特点，以及把握其带

来的五大新趋势是重中之重。

企业在深入探究新能源汽

车消费者需求时，应遵循消费

者研究“三步走”战略。

定人群：企业应首先根据

新能源汽车消费者的人群特

征，结合主机厂的品牌调性及

企业战略，识别与之相匹配的

人群，并且，谋定自身战略定

位，选取最高优先级的目标人

群作为业务拓展的基石。

明价值：聚焦选定的新能

源汽车目标人群，结合人口

学、社会学、消费历史、兴趣

偏好等人群特征，演绎目标人

群核心价值观，理解其内在消

费价值取向。

懂行为：结合对消费者行

为逻辑的深度理解和细化研

究，分析其产生购买意愿的底

层动因，明晰其购买偏好及行

为逻辑。

与此同时，在基于消费者

研究的基础上，企业也应及时

对自身战略、业务、组织等一

系列内容进行革新，从而保证

企业能在激烈的新能源汽车市

场中占有一席之地。

燃油车V.S.新能源车消费者人群画像

新能源汽车需求变化

新能源汽车消费者画像

消费者策略初探


