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疫情下的汽车市场分析

MobTech视角下的汽车市场数据
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2018-2020年汽车月度销量（单位：万辆）

疫情下的销量—汽车月度销量同比跌落历史冰点
2018-2019年，汽车2月份的销量分别为171.8万辆、148.2万辆，2020年2月汽车汽车销量仅为31.1万
辆，呈现大幅度下跌态势，随着国内疫情控制，3月降幅大幅收窄
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2月是重灾区
一场始于2018年的寒冬尚未迎来暖春，车市又遭遇了疫情重创，生产端，企业因复工进度慢、零部件供
应等问题导致产出水平低；2月份消费端，产品消费停滞，市场需求受到严重抑制，对上半年的汽车市场
将产生重大影响

总体• 2月，汽车产销量出现大幅下滑，汽车

产销分别完成28.5万辆和31万辆，环

比均下降83.9%，同比分别下降

79.8%和79.1%。

• 1-2月，汽车产销分别完成204.8万辆

和223.8万辆，产销量同比分别下降

45.8%和42%。

汽车产销大幅下滑

乘用车

• 2月，乘用车产销分别完成19.5万辆和

22.4万辆，环比分别下降86.4%和

86.1%，同比分别下降82.9%和

81.7%，高于汽车产销总体降幅。

• 1-2月，乘用车产销分别完成163.1万辆

和183.1万辆，产销量同比分别下降

48.1%和43.6%。

乘用车产销降幅尤为明显

• 2月，商用车产销分别完成8.9万辆和

8.6万辆，环比均下降73.0%；同比分

别下降66.9%和67.1%。

• 1-2月，商用车产销分别完成41.7万辆

和40.7万辆，同比分别下降34.8%和

33.2%。

商用车产销同比呈现大幅下降

商用车

• 2月，新能源汽车产销分别完成9951辆

和12908辆，同比分别下降82.9%和

75.2%。其中纯电动汽车同比分别下降

80.5%和72.6%；

• 1-2月，新能源汽车产销分别完成

53840辆和59705辆，同比分别下降

63.8%和59.5%。

新能源汽车同比下降

新能源

Source：中国汽车工业协会，Mob研究院



中部汽车产业集群面临巨大挑战
中部地区汽车产业集群的经济体量仅次于长三角地区，且湖北省作为全国四大汽车生产基地之一，在中
国汽车产业格局中占比达到8.8%，因此此次疫情对中部汽车产业发展影响较大

东北地区汽车产业集群

代表企业：一汽大众、一
汽、华晨宝马、哈飞等

西部汽车产业集群

代表企业：长安汽
车、长安铃木、长安
集团、陕汽集团等

京津冀汽车产业集群

代表企业：北汽、北汽福
田、北京现代、天津一汽等

长三角汽车产业集群

代表企业：上汽、吉利、
奇瑞、江淮、江铃等

珠三角汽车产业集群

代表企业：广汽、广汽
本田、东风日产、广汽
丰田、比亚迪等

中部汽车产业集群

代表企业：东风集团、标志
雪铁龙、神龙汽车、上汽通
用、东风本田、江铃等

中部
汽车
产业
集群

Source：盖世汽车研究院，Mob研究院
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头部企业月销量不足5万辆

中国一汽、上汽集团整个2月份销售不足5万辆，其中一汽大众销量2.2万辆占到中国一汽50%
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供需两边堵，二手车市场断崖式下跌
二手车市场无论是收车还是售车都遇到前所未有的难度。基于疫情本身影响，在疫情期间出手二手车的
消费者相当少，毕竟汽车出行比公共出行要安全得多，因此即使在之前有出手车辆意愿的消费者都会因
为疫情影响而暂缓出手计划
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3月政府刺激政策纷纷出台，提振汽车消费
关于提振汽车消费的政策可谓紧锣密鼓，多个部门破除汽车消费限制，各地相继出台补贴政策

• 3月13日，国家发改委、公安部、财政部等23个部门联合提出要“促

进汽车限购向引导使用政策转变，鼓励汽车限购地区适当增加汽车号

牌限额”；

• 3月23日，商务部办公厅、国家发改委办公厅、国家卫生健康委办公

厅联合发布了《关于支持商贸流通企业复工营业的通知》，明确提出

要“积极推动优化汽车限购措施，稳定和扩大汽车消费”；

• 3月26日，商务部举行线上新闻发布会，会议中提到，商务部下一步

将鼓励各地结合本地实际情况，出台促进新能源汽车消费、开展汽车

以旧换新等措施，进一步稳定和扩大汽车消费。

• 在地方层面，鼓励汽车消费政策正逐步落地。据了解，自2月

初以来，全国已有广东省（佛山、广州、珠海）、湖南省（湘

潭、长沙）、浙江省（杭州、宁波）、江西省（南昌）、吉林

省（长春）等多个省市公布了相应的汽车消费刺激政策。从城

市数量角度，已至少有9个城市加入鼓励汽车消费的行列当

中。
• 佛山：对购买“国六”标准车型的消费者给予补助，给予每辆

车2000-5000元不等的补贴；

• 珠海：对购买“国六”标准车型的消费者补助；

• 湘潭：对于本地产的吉利相关车型给予3000元/辆的购置税补

贴；

• 广州：将对个人消费者购买新能源汽车给予每车1万元综合性

补贴，对置换或报废二手车的消费者，以及购买“国六”标准

新车，每辆给予3000元补助；

• 长沙：对购买本地产的上汽大众、比亚迪、广汽三菱、广汽菲

克、猎豹汽车等车企生产的车辆的消费者，发放裸车价款3%

的一次性补贴，每台车最高补贴不超过3000元；

• 长春：推出购新车最高补贴4000元等一系列促进汽车消费的

政策措施

中
央
层
面
政
策

地
方
政
府
层
面
政
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牌
城
市
指
标
松
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• 增加限购指标，成为限牌城市此轮刺激车市的主要措施之一；

• 广州计划在去年增加10万个拍牌和摇号指标的基础上，研究进一

步新增购车指标；

• 在3月25日，杭州市发布的新的小客车总量调控管理规定中就提

出，将在今年内一次性增加2万个小客车指标；

• 据上海发布信息，3月份沪牌个人额度为11970辆，较2月份的

7966辆有明显增加，中标率也从6.1%提升至8.9%。

• 对限购城市而言，提振汽车消费更重要的是增加购买指标，预计部

分城市政策在4月份落地生效。



全球疫情蔓延，中国车企难独善其身
随着海外疫情的持续恶化，欧美汽车工厂纷纷停产。据Mob研究院不完全统计，截至目前，38家跨国车
企集团已经关停或计划关停的工厂总数累计达到了158家以上，尽管中国疫情已经得到控制，欧美市场
的“停滞”同样会对中国车企带来重大影响
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2019年我国汽车零部件进口金额构成

Source：海关总署、Mob研究院

 2019年我国汽车零部件进口额为367.11亿美元。其中，来自德国、日

本、美国、韩国、墨西哥五个国家零部件占进口额超八成，单从德国

进口的零部件规模达到了102.8亿美元。

全球疫情蔓延导致上游企业断供，中国车企面临断供危机

海外业务拓展放缓

 一些企业不得不暂时关停海外分公司。蔚来汽车在北美的员工已经开启

了“远程办公”模式，办公区域何时开放暂不确定；

 随着日内瓦车展取消和纽约车展的延期，中国汽车品牌在海外的营销活

动搁置。这对于想为进军海外市场造势的中国车企来说，无疑错失了一

次展示自身实力的机会；

 目前航运、空运、陆运都不同程度受到阻碍，即使可以运输，物流成本

也大大增加，这对车企出口业务造成重压



疫情下购车&换车意愿大数据

数据来源：2020年1-3月汽车电商活跃用户，此类数据代表近期

1-3个月内逐渐会达成交易的购车和换车意向，活跃用户画像可以

表现出近期有购车和换车意愿的用户群体特征。与此同时通过与

2019年用户画像进行数据对比，更直观看出人群变化趋势
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疫情影响下，男性购车与换车意愿更为强烈
2019年汽车电商用户中男性用户占比超7成，为76.1%，疫情期间男性用户购车和换车意愿占比进一步
提高，突破八成达到87.6%

2019年活跃用户性别分布

Source：MobTech，2019.12，2020.1-2020.3

2020年1-3月活跃用户性别分布

男性比例
大幅提升



2020年1-3月女性购车价位意愿分布

3.1%
2.4%

19.3%

10.4%
9.5%

18.2%

14.5%

11.7%

8.7%

2.2%

70万以上50-70万30-50万25-30万20-25万15-20万10-15万8-10万5-8万5万以下

女性用户更爱豪车，30-50万区间热度高
男性购车人群更为广泛，对不同收入群体的覆盖更为全面，而女性购车群体更加集中在高收入人群，女
性对高价区偏好明显

Source：MobTech，2020.1-2020.3



买车人群进一步下沉，三四线购车意愿提升
疫情期间，主体用户收入水平在3-10K之间，主要集中在3-5K，5-10K月收入区间，与此同时，三四线
购车意愿明显提升，今年内有购车计划比例超三成

2020年汽车电商活跃用户收入

34.7%

34.7%

16.4%

14.2%

不会购车

计划今年内购车

计划疫情一结束马上购买

已预订车辆
0.6%

3.1%

42.8%

46.5%

7.0%

20K以上10-20K5-10K3-5K小于3K

三四线无车人群购车计划

Source：MobTech，21世纪经济报道



中西部地区购车意愿崛起
2020年疫情期间1-3月汽车电商活跃用户的省份分布中，青海、贵州、云南、新疆等中西部地区用户活
跃表现明显

2020年1-3月汽车电商活跃用户省份分布TGI情况
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Source：MobTech，2020.1-2020.3



轿车意向度涨、SUV意向度降，MPV持续走低
疫情期间轿车用户意向持续上升，SUV用户意向占比继续下滑，受7座SUV产品不断发力等因素的影
响，MPV市场份额持续走低

55.2% 55.1% 55.2% 54.2% 55.0% 56.2% 56.5%

41.8% 41.9% 41.8% 42.8% 42.2% 41.1% 40.9%
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乘用车分车型级别购车意向占比走势

Source：汽车之家、Mob研究院



汽车空气净化功能成为购车的考虑因素
疫情下，优质的产品和服务依然是吸引用户购车的主要因素，其中车内空气净化系统成为用户比较重视
的汽车功能，当前安装此功能的车型尚不多

68.0%

47.0%

40.0%

29.0%

26.0%

20.0%

13.0%

车内空气净化系统

与手机等智能设备互联无缝衔接

实时获取路况信息

环境状态识别并提供

方向盘座椅内饰消毒功能

大屏多屏显示

车载系统机器人情感互动

疫情期间购车人群对汽车功能的需求

Source：汽车之家、Mob研究院



新能源汽车企业与数据洞察

新能源汽车市场有望回暖
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国补延长两年，新能源汽车再迎利好时代
补贴和免车辆购置税延长两年预计两项政策利好，将使同等价位的新能源车与传统车相比保持在20%以
上的成本价格优势，这是巨大的政策红包，将助其迎来普及的窗口期
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120.6
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新能源汽车产量（万辆） 新能源汽车销量（万辆）

2014-2019年新能源汽车产销量情况

首次负成长

国补对新能源汽车影响

Source：中国汽车工业协会

• 自2019年补贴正式退坡之后，新能源汽车就开始出现

销量下滑的情况，到2019末，新能源汽车总销量完成

度仅为75%，同时，2019年销量同比下降4%，是近十

年来首次出现同比下降的一年

2019年国补退坡，新能源首次销量下滑

2020年补贴政策将直接撬动市场需求

• 在很多一线城市，购车需求一直都未能被完全满足，汽车销

售不振的原因并非是消费能力不足，而是由于号牌限制。在

此次救市政策方面，很多地方都加大汽车号牌的放开力度，

这样的做法将极大释放潜在车主的购车热情。而另一方面，

通过现金补贴的手段，又撬动了一部分价格敏感人群的购车

需求。



疫情期间新能源汽车主要商业模式
新能源汽车领域，特斯拉、蔚来、威马在商业模式上各有异同，特斯拉主要通过定金+尾款形式交付，蔚
来和威马则提供更多优惠政策，更具性价比

特斯拉 蔚来 威马

模式 定制交付 车电分离 威马直购

付款结构 定金+余款 首付+电池分期 裸车价+月费

买车 定金价格2万起 首付23.8万元起 裸车价6.66万元

用车
自费购买家用充电设备
贷款方面提供一定优惠

固定5年分期
月费首签2年
续签3年
套餐可调

充电/加油 自费充电 免费换电
20万根充电桩免费充电
覆盖全国260个城市

企业
运作模式



21Source：Mob研究院公开资料整理

2020年新能源汽车销量排行榜
国产Model3在中国市场上的销量比重猛增，一跃成为国内新能源车销量榜首，这其中与国产Model 3
价格更亲民不无关系

排名
品牌车
型

2020.2 2019.2 同比

1
特斯拉
Model 3

3900 0 0%

2

广汽新
能源

Alon 5

1433 0 0%

3
比亚迪
秦EV

1429 0 0%

4

北汽新
能源EU

系列
979 2465 -60.28%

5
蔚来
ES6

671 0 0%

排名
品牌车
型

2020.2 2019.2 同比

6 威马EX5 567 417 35.97%

7
比亚迪
元EV

505 4332 -88.34%

8 奇瑞eQ 470 3157 -85.11%

9
宝马5系
PHEV

445 259 71.81%

10 荣威ei6 351 887 -60.43%



22注：GAAP为公认会计准则
Source：公开资料整理

特斯拉：营收增长，但仍处于亏损状态
营收呈现上升趋势，汽车业务毛利率基本维持在20%左右，但持续的研发投入和产能扩张，导致净利润
方面面临亏损

27.4%

27.9%

18.3%

18.9%

19.7%

20.6%

25.8%
24.3%

20.2%
18.9%

22.8%
22.5%

汽车业务毛利率

特斯拉汽车业务毛利率 特斯拉净利润（百万美元）

-254
-396

-74 -294

-899

-675

-1961

-976
-862

-222
-344

104
20

-295
-414

-1437

-227

36

2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019

GAAP Non-GAAP
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特斯拉：上海人最爱特斯拉，高收入族群、IT业人员占比高
特斯拉疫情期间新增车主主要来自上海，其中女性比例接近2成，35-44岁占比接近6成，主要车主来自
IT业、地产业等高收入族群

上海
15.7%

女性占比接近2成

上海占比最高

男性 80.6%

女性 19.4%

35-44岁占比超半数

47.2%

23.5%

9.4%

3.9%

3.5%

2.8%

2.3%

IT业人员

消费制造业人员

地产人员

制药医疗人员

服务业人员

学生

媒体人员

IT也人员占比高

高收入群体比例高

35.0%

18.3%

30.0%

12.5%

4.1%

20K以上10-20K5-10K3-5K小于3K

TGI 125

5.6%

59.1%

31.6%

3.7%

45岁以上35-44岁25-34岁24岁以下
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特斯拉：疫情下有望受益
4月2日，特斯拉发布公告称，2020年一季度生产了10.3万辆汽车，交付约8.84万辆，这是特斯拉有史
以来最好的一季度表现。在疫情期间，特斯拉和马斯克仍保持相当高的“出镜率”

特斯拉

0 1.  安全方面

特斯拉可以通过在线下单或维修减少接触时间，并启动了无接触式交付工作；特斯拉不

必去人多的加油站，在家就可以完成充电；在美国经销商纷纷转战线上服务时，特斯拉

具有天然优势

多元化的业务模式也会帮助其在疫情中发展得更快。相比只制造汽车及配件的传统汽车

制造商，特斯拉的产品包括汽车、配件、电池、太阳能板、自动驾驶系统、车载电脑等

多种产品，这使其承担风险的能力更强

0 2.  多元化方面

0 3.  经营模式

特斯拉的经营模式与传统车企不同。特斯拉付费软件可以让其在未来几个月内持续获得

收益，由太阳能屋顶、家用电池和电动汽车组成的一整套新能源解决方案，使其在竞争

中优势明显

0 4.  数据管理

从现有车辆中收集大量数据，能帮助特斯拉持续改进自动驾驶系统，并持续改善解决方

案和服务。按照谷歌、Facebook等科技巨头的经验，仅凭借这些数据，就可以创造数十

亿美元的增量收入



蔚来汽车：中国版特斯拉
蔚来汽车与特斯拉在产品发展战略、极致用户体验和创新商业模式等领域具有较高相似性，因此在成立
伊始，蔚来便被誉为“中国版特斯拉”

2015 2016 2017 2018 2019 20202014

• 蔚来成立 • 获得国际汽联电
动方程式锦标赛
历史上首个年度
车手总冠军

• 与江淮达成百亿战
略合作

• 江淮蔚来合作项目
正式启动

• 推出EP9超级跑车

• 发布北美战略及
首款概念车EVE

• 发布北美战略及
首款概念车EVE

• 蔚来汽车在美
国纽交所成功
上市

• NIO ES6正式
上市

• ET7中型轿车
正式上市

ES3紧凑型SUV

ET3紧凑型轿车

EF9 MPV

 特斯拉：传统产品导向，高投资、重规模

特斯拉沿用了传统主机厂制造思路，收购工厂、合资建电芯厂，技术方面，

与松下合作生产电池，作为车辆的能源供应。

 蔚来汽车：坚持用户导向，轻资产、重服务

在产品开发上，蔚来则采用轻资产模式，在技术上与龙头企业共享合作，包

括与江淮汽车战略合作，与长安汽车与广汽集团共同创立创业公司等

蔚来汽车发展历史

电池

制造

服务

外购CATL 与松下合作建厂

江淮代工

NIO house(蔚来中心)
充换电终身免费

自建工厂

精简服务，网上
卖车

与特斯拉不同点



蔚来汽车：全球业务布局成熟
蔚来汽车已在全球形成了较为完善的业务分布体系，其中国内业务主要以整车制造和核心部件的生产为
主，2018年蔚来汽车在美国纽交所成功上市

圣何塞

自动驾驶研发中心

伦敦

极限性能研发中心

慕尼黑

设计中心

北京

软件研发中心

上海

全球总部、量产车研发中心、整车制造

第二工厂

昆山

逆变器及电控系统制

造基地

合肥

整车制造第一工厂

南京

电驱动系统制造基地、蔚来

整车试制线

常熟

电池系统制造基地



蔚来汽车：直销模式疫情期间起到关键作用，3月表现亮眼
蔚来自创建以来就比传统车企更重视线上渠道，因此，当疫情影响了线下门店的生意时，蔚来却可以受
益其较为成熟的线上销售系统。其中2020年3月交付了1533辆汽车，环比增长116.8%

100

3268

7980

3989
3553

4799

8224

3838

2018Q2 2018Q3 2018Q4 2019Q1 2019Q2 2019Q3 2019Q4 2020Q1

交付量

25.1%

0.1%

25.4%

-49.6%

-55.8%

116.8%

2019.10 2019.11 2019.12 2020.1 2020.2 2020.3

蔚来

2019-2020年蔚来产量增幅情况 蔚来汽车2018-2020年交付量

Source：乘联会、蔚来官网

超出2019Q4
财报指引的
3400-3600
台的目标



男性

83.2%

月收入5K以上
69.6%

江苏

12.9%

TGI  302
10.4%

9.4%

3.5%

3.5%

3.4%

3.0%

上海

北京

成都

杭州

苏州

南京

35-44岁 49.3 %

已婚

85.5%

8.8%

21.6%

54.2%

8.5%

6.9%

小于3k

3-5k

5-10k

10-20k

20k以上蔚来

疫情期间蔚来新增用户画像

6.6%

40.9%
49.3%

3.2%

24岁以下25-34岁 35-44岁45岁以上

蔚来汽车：新增用户主要来自江浙沪地区
35-44岁是主要新增用户，占比接近半数，主要来自江浙沪地区，其中上海用户占比超10%

Source：MobTech，2020.1-2020.3



公司情况：

注册资本：60亿人民币

行业地位：2019年新造车企业单车型销量冠军

背后资本：百度、腾讯等

融资情况：2019年3月8日，威马汽车完成总额30亿元人民币的C轮融资，

截至目前，威马汽车累计融资金额已近230亿元人民币

威马汽车：走亲民路线的新能源造车
威马汽车成立于2015年，是国内新兴的新能源汽车产品及出行方案提供商。自创立之初，威马汽车制定
了明确的集团发展“三步走”战略，产品定价相对“亲民”

业务覆盖：

电动智能汽车：纯电动；全车交互；车家互联；手机控车；自动驾驶

共享出行：即客充电；旅游租车

充电服务：覆盖260座城市；合作伙伴超12家；接入20万根充电桩

新零售：在线定制；积分商城；品牌直购

三步走战略：

第一步：做智能汽车的普及者

第二步：成为数据驱动的智能硬件公司

第三步：成长为智慧出行新生态的服务商



威马汽车：推出“威马直购”服务应对疫情冲击
威马直购是年初推出的新的汽车购买模式。主要分为三个方面，分别是：半价提车、出行合约套餐及保
值回购，这种模式除了可以降低入门消费门槛，还实行了兜底消费，避免产品的残值下降带来的损失

买车

用车

换车

极低购车门槛，买车不买电池

 半价购车

 买车不买电池

按需套餐，封顶消费包双电

 电池使用及充电组合

 手机流量式月度计费

安心退出机制，保值回购

 两年合约

 六折回购

威马直购—硬件+服务拆分重组

车主提车时支付除电池之外的车辆费

用，电池费用则在车主用车过程中按月

支付使用费。威马EX5 400 Mate威盟

版，综合补贴后售价13.98万元，而通过

直购模式用户购车门槛仅在6.66万元

半价

按照出行合约套餐的支付金额缴纳租

金。据了解，用户根据月度行驶里程

自主选择1599元或1999元的月费套

餐，在套餐内可以享受免费公共充电

套餐

两年为期，到期后用户可以选择续签3

年，或由威马承诺最高近6折的官方保

值回购；如果用户持续使用月费套

餐，待合同期满5年后，用户无需额外

付费即可完全拥有整车

回购
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威马汽车：新增用户主要来自北京
威马汽车新增用户主要来自北京地区，35-44岁占比最高，多是有0-3岁孩子家庭用户

45岁以上

4%

35-44岁

54%

25-34岁

37%

24岁以下

5% 北京 20.7%

35-44岁占比超半数

北京占比超2成

男性 89.6%

女性 10.4%

男性比例接近9成

33.9%

31.7%

19.4%

11.1%

3.9%

无未成年子女

0-3岁

4-6岁

7-12岁

13-17岁

0-3岁孩子家庭超3成

5-10K月收入比例高

19.4%17.0%

45.3%

13.6%

4.7%

20K以上10-20K5-10K3-5K小于3K



后疫情时代的市场趋势预判

MobTech视角下的数据未来

4



疫情过后入门级乘用车购买意愿将增强
受疫情影响，疫情期间的消费需求很多会被延后，再加上疫情期间凸显出来的私家车出行便捷的优势，
疫情过后车市应该会出现销售小高潮，将在入门级刚需车型上体现明显

2376 2557 
2002 2069 2173 2173 2218 2300 

2018 2019 2020E 2021E 2022E 2023E 2024E 2025E

销量（万）

-4.2% -9.1% -7.2%
3.3% 5.1% 0.0% 2.1% 3.7%

增速

2020-2025年中国乘用车整体市场展望

2020-2025年中国新能源乘用车整体市场展望

106 109 114 
189 

291 
356 

406 
454 

2018 2019 2020E 2021E 2022E 2023E 2024E 2025E

销量（万）

83.4%

2.4% 4.7%
66.7% 53.7%

22.2%

14.3% 11.8%

增速

乘用车整体市场驱动因素

短期因素：

• 疫情影响叠加经济周期下行，2020年整车市场面临同比8%

左右速度下滑；

• 疫情过后入门级车型购买意愿增强

长期因素：

• 中西部地区汽车消费进一步普及，刚性需求进一步释放；

• 产品消费升级导致换购群体需求增长

新能源乘用车整体市场驱动因素

短期因素：

• 网约车、出租车等公共出行需求降低，新能源电池等核心部

件供应不足，个人消费需求的推迟等，直接导致需求下降；

• 疫情过后一二线城市购买需求释放

长期因素：

• 全球领先车企投放新一代新能源产品，产品多样化选择增加；

• 车企及出行平台针对紧凑型网约车产品等营业车辆需求释放；

• 限购城市政策进一步宽松

Source：盖世汽车研究院，Mob研究院



合资品牌与豪华品牌正在“攻城掠地”
自主品牌走到了分岔路口，依托于廉价车市场的年销规模已经触及发展天花板，合资品牌和豪华品牌逆
势上扬，12万以上的车型市占率逐年上升。自主品牌若要反击，寻求高端突破便是必然选择

各品牌大类市场份额变化 中国市场汽车销售价格结构

37.9% 41.2% 41.7% 41.0% 38.0%

56.0% 52.6% 50.8% 50.2% 51.4%

6.1% 6.2% 7.4% 8.8% 10.7%

2015 2016 2017 2018 2019

自主品牌 合资品牌 豪华品牌

31.0% 28.0% 25.0% 20.0%

37.0%
35.0%

34.0%
34.0%

11.0%
11.0%

13.0%
16.0%

15.0% 18.0% 18.0% 20.0%

6.0% 7.0% 9.0% 11.0%

2016 2017 2018 2019

＜8万 8-12万 12-16万 16-25万 ＞25万

Source：乘联会，Mob研究院



直播卖车兴起，线上带货能否成为购车新模式？
近年来直播卖车成为新的商业现象，但转化率不高一直是行业面临的问题，考虑到大宗消费严重依赖现
场体验和服务，因此直播卖的不是车，更多的是销售线索，疫情影响下助推这种新模式发展

Source：图片来自网络截图

在线直播、网上VR看车、线上商城等成为
本次疫情期间车企的数字化营销重点举措

• 疫情下直播卖车兴起

2020年伊始，新冠肺炎疫情爆发，各行各业都受到影响，尤其是一线服务市

场。汽车4S店线下营业时间一再推迟，新车销售业务难以开展，线上直播成为

了最具可操作性的卖车方式；

• 醉翁之意不在酒

虽然线上直播卖车看似一片火热，可实际转化率并不乐观。诚然直播带货是当

下最热门的销售模式，不失为一个新尝试，但从反馈来看，还是有不少人更希

望到线下门店体验。因此4S店提供的产品并不是直接在线购车，而是1元钱购

买试驾体验券、499元定金，以及保养、保险优惠券等礼包产品

MobTech分析师认为，目前来看，直播卖车

在本质上就是一个用户线索开拓和收集的新渠

道。4S店借助直播平台能有效增加店面曝光率，

直接触达潜在客户
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