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狼来了，我们怎么办？

2017/4/28 1



2015年 2016年 2017年 2018年 2019年 2020年

中国新能源乘用车行业发展销量预测

2



关键词

消费者

竞争

政策

中国新能源乘用车行业的狼来自何处？
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有竞争力的企业及产品进入

合资品牌新产品、进口产品及全新企业
先进产品的进入

新能源补贴政策退坡

至2020年，国家各地方新能源补贴政策
将完全退坡，取而代之的是碳积分制度

消费需求的变化

随着新的消费升级，消费者对汽车购买
及使用的理念发生着变化

基础设施快速建设

国家及地方对充电桩等基础建设将加快
步伐

新的汽车品牌销售管理办法

2017年7月1日，新的骑车品牌销售管理
办法正式实施，带来全新的销售理念

狼来了！

销售管理



1、产品竞争——九大合资品牌公布在华新能源战略
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2017年前推10款插电混动车，2020年
推4款电动车

梅赛德斯-奔驰和smart两个品牌将在
2018至2024年的6年时间里推出总共6
款到9款纯电动车型

2020年前推5大车系9款新能源车型

未来全车系均将引入插电式混合动力技
术，统一命名为“BMW i电动性能”；
在中国提供5个车系9款新能源车型，包
括纯电动汽车和插电式混合动力汽车

2020年13款新能源产品陆续推出

到2020年将推出13款新能源产品，这些
车型将包括全新车型、基于现款车型打
造的混动版或是纯电动版，未来这13款
新能源产品均有望入华

每年推出一款新能源车型

2025年交付100万辆新能源汽车，未来
将会每年推出一款，并引入到中国市场
或由中国研发

6款新车陆续在中国市场投放

计划到2020年，增加在华生产混动车型，
争取混动车在新车销量中的比例达到
50%，未来将至少有6款新车陆续在中
国市场投放

未来3-5年将国产15款新能源汽车

先期开展插电混动进口；第二阶段是今
年实现本土化生产，将先后推出A6L和
大众C级车的插电混动版；第三阶段针
对MQB平台开发纯电动车，包括高尔夫
电动；第四阶段开发MEB平台，开展纯
电动定制化生产

启动“双十”战略将推10多款新能源车

在2016-2020这五年间，将陆续推出雪
佛兰、别克、凯迪拉克及宝骏等品牌新
能源汽车10多款，完成从混合动力、增
程式混动、插电混动到纯电动的全系列
新能源产品的覆盖

2018年引进两款插电混动车型

未来丰田在中国市场将以“双擎动力”、
“年轻小型化产品”为核心，从5个方
向进行全面强化，加速全新车型、小型
增压发动、混合动力技术的导入

更多的纯电动汽车引入中国

将以启辰为重心，陆续将更多的纯电动
汽车引入中国

众多合资品牌都视中国为未来新能源产品的最大潜力市场，最好的技术、最好的产品都将陆续进入国内



1、产品竞争——中国的全新新能源企业及品牌
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1、产品竞争——纯粹从电池参数上而言，国内外差距不大
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日产聆风

起售价格 21万人民币(美元换算)

电池容量 30 kWh

续航里程 172 km

能量密度 137 Wh/kg

整备质量 1,493kg

电池重量 218kg

慢充时间 5小时

快充时间 30分钟80%

起售价格 20.6万人民币起

电池容量 41.4 kWh

续航里程 260 km

能量密度 138 Wh/kg(非官方数据)

整备质量 1,583 kg

电池重量 300 kg(非官方数据)

慢充时间 7小时

快充时间 30分钟80%

某品牌国产小型电动车



1、产品竞争的结果是利大于弊
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对整体行业

利大于弊

国产新能源乘用车

有利于整体行业技术水平发展

➢ 三电相关技术发展

➢ 上游原材料规模效应促进整体成本

下降

➢ 整车规划和设计能力提升

➢ 创新商业模式形式更加多样化

合资或进口新能源乘用车

有利于消费者教育

➢ 消费者对新能源汽车产品的认知与

了解程度提高

➢ 消费者对新能源汽车购买及使用理

念更加成熟

➢ 消费者的选择性更加丰富



2、消费需求的变化
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• 80、90后逐渐成为汽车消

费的主体

• 对汽车的设计、功能等要

求与60、70后存在差异

• 品牌倾向弱，会随时转换

消费主体的变化

• 时间(方便)也成为消费内

容的一种，且被附加到产

品功能当中

• 安全品质是必不可少的，

但会基于品牌的认知

消费内容的变化

• 对新产品的向往导致消费

频次加快

• 就汽车的消费而言，新旧

之间的转换成为重要考虑

因素

消费频次的变化

• 线上、线下、互联网、VR、

AR，甚至无人机等一切介

质都可成为消费的途径

• 汽车产品营销、服务需要

更宽旷的思路和更加创新

的方法

消费途径的变化



2、消费需求的变化的变化必然带来产品、服务、营销的变化
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营销的变化产品的变化 服务的变化

• 满足使用场景即可，不需要占有

• 要有颜值，科技感、质感有时比功

能更重要

• 增加用户黏性从洞察用户需求开始

• 便利是一切服务的前提，重点解决

时间、地点和互动问题

• 从一切与用户相关联的接口进入

• 运用新科技吸引眼球

• 占用用户碎片化时间

• 注重软性营销



2、应对消费需求变化的实例
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科技感、质感带来的高颜值 方便、快捷的服务 创新、出乎意料的营销



3、基础建设步伐加快
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至2020年新建充
换电站7400座，
充电桩250万个，
满足266万辆电动
汽车的需求

2020年新增集中式
充换电站超过4300
座，分散式充电桩
超过220万个，以
满足超过233万辆
电动汽车充电需求

2020年新增集中式
充换电站超过400
座，分散式充电桩
超过10万个，以满
足超过11万辆电动
汽车充电需求

《电动汽车充电基础设施发展指南(2015-2020)》



3、基础建设的应用离不开用户洞察
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充电桩分布不可理

整车企业参与建桩比例低

补贴导向致恶性循环

通过用户洞察合理建设充电桩
应根据车辆反馈数据如消费者的驾驶习惯、行车轨

迹，有针对性地布局充电设施，确保使用率

联合充电桩企业加快建桩速度
联合充电桩企业，多建造充电桩，通过在充电桩上

布点以拉动新能源汽车销量

积极配合拓展充电桩相关应用
现在国家层面牵头，建设共享数据，实施统一APP

平台管理，新能源企业需积极配合

新能源汽车企业应更多地参与到充
电桩的建设过程中，运营是关键



把供应商、经销商作为承担售后服务

责任的双主体，要求经销商明示服务

内容和价格，尊重消费者的知情权和

选择权

推进授权销售与非授权销售并行，实行

多样化销售模式

4、新的汽车销售管理办法
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突出加强消费者权益保护

加快转变政府管理方式

取消总经销商和品牌经销商备案管理

制度，强化事中事后监管

促进建立新型的市场主体关系

引导规范汽车供应商与

经销商的交易行为，禁

止供应商实施单方确定

销售目标、搭售商品、

限制多品牌经营及转售

等行为，也禁止经销商

冒用供应商授权开展经

营活动

打破品牌授权销售单一模式



4、新办法对新能源乘用车企业来说是大利好
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03

02

01渠道建设速度加快

基于新办法，新能源汽车品牌可通过多种方式、多种渠道

销售汽车，大大缩减了新品牌渠道建设的时间和投入

销售服务模式创新无限制

消费者对汽车销售、售后、服务等需求不再只能通过整车企

业和经销商，有助于第三方模式的创新，减小新品牌压力

有助于新能源汽车快速发展

无限制的渠道、无限制的服务带来更多的可能性，用户接

受度也从新开始，有利于选择和购买，加速销量发展



5、新能源政策补贴退坡，无缝连接碳积分制度
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新能源政策
无缝连接

新能源政策补贴退坡

2017-2018年的补贴在2016年

基础上下降20%，2019-2020年

在2016年基础上下降40%

到2020年可能完全取消

新能源汽车碳配额管理办法
2018年正式实施，“碳配额”

办法依据企业的规模和燃油车

年销量等指标，制定企业一年

的碳配额指标，而企业则通过

生产和进口新能源汽车等途径

生成碳配额，或是从碳排放交

易市场进行购买

企业平均燃料消耗量与
新能源汽车积分并行管
理暂行办法

2018年正式实施，“碳配额”

办法依据企业的规模和燃油车

年销量等指标，制定企业一年

的碳配额指标，而企业则通过

生产和进口新能源汽车等途径

生成碳配额，或是从碳排放交

易市场进行购买



5、未来新能源相关政策带来的影响
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碳积分一个针对产量，一个针对销量，

双管齐下对整车企业的新能源产品进行

鼓励与刺激，迫使企业从产品研发、生

产、营销多层面提升能力，大大促进整

体中国新能源产品销量

新能源产品销量

无论是传统企业还是纯新能源汽车企业，

由于碳积分的存在，考虑到碳配额及新

能源积分的买卖和惩罚因素，在产品价

格上都会不同程度的让利

新能源产品价格



结束语
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大机遇

整个行业环境都处于大变革时期，对新

能源汽车这样的全新产品而言，就是最

好的机遇

创新引领行业

打破传统观念与模式的束缚，积极开

拓新思路、新模式，领先一步即是市

场领导者

产品竞争

需求变化

基础建设

管理办法

政策法规



谢谢聆听！
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