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售后市场
——汽车企业的下一个焦点



 近十多年来，中国的汽车市场保持了高速增长的态势，销量持续增加，2011年达到1850万辆。但

经历2003、2006、2009年三次井喷式增长，汽车销售市场日趋平稳

中国汽车市场增速放缓，汽车消费日趋成熟
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数据来源：中国汽车工业协会

中国汽车市场销量及增速

单位：万辆



 在新车消费快速增长的带动下，我国汽车保有量持续增长，2011年底汽车保有量仅次于美国的2.85亿辆

，位居世界第二

保有量规模庞大，售后市场值得关注
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数据来源：中国国家统计局
注：不含农用车，2011年数据为估算

中国汽车保有量

单位：万辆



 欧美国家整车厂企业处于稳定阶段，售后服务利润大于整车销售利润；而在中国整车厂正逐步走

向成熟，售后服务利润还比较低，有很大发展空间

汽车市场关注焦点从销售向售后转移
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市场投入

阶段1

飞速增长

阶段2

逐渐成熟

阶段3

保持稳定

阶段4

利
润 整车销售利润

售后服务利润

中国所处阶段 欧美国家所处阶段

时间



备件是整车销售业务的延续，但目前存在较多问题
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整车企业备
件业务存在
的主要问题

价格体系不完
备导致利润流

失

外部渠道混
乱抢占市场

份额

品牌认可度低

导致用户流失

 现阶段整车厂备件业务面临许多问题，价格体系不完善、售后渠道混乱、品牌认可度低等问题

是现阶段的主要问题



 备件价格设定过高、备件价格设定过低、备件价格设定不合理，导致实际利润小于理论利润，

大量利润流失

备件价格设定不合理，导致利润流失
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理论利润

利润流失

实际利润

备件价格过低，导致实际利润低
于理论利润，利润流失1

备件价格过高，导致实际销量低
于理论销量，利润流失2

备件价格混乱，相同产品价格不同，
导致管理成本增大，利润流失3



 传统的成本定价发虽然操作简单、易于管理，但脱离市场导致利润流失。综合定价法能够紧密结

合市场，保证利润最大化及用户满意率最大化

备件价格方面的解决办法：转变定价策略，提升企业利润
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成本定价法 综合定价法

• 确定备件成本及运营成本

• 设定利润目标

• 设定统一加价率，完成价格体系

• 通过竞争对手、外部渠道、用户心理分
析多角度分析价格现况

• 搭建价格体系，完善备件价格

• 优点：结合视察、利润最大化、用户满意

• 缺点：初期投入大、需专业人员管理

• 优点：操作简单，易于管理

• 缺点：脱离市场、利润流失

企业价格调整成功案例

• 某合资企业完成备件价格调
整项目后，备件销售额提高
4%，提高1.74亿元

• 某合资企业进行备件价格体
系完善项目后，备件销售量提
高7%，销售额提高5%，提高
3000万元

• 某国产企业进行备件价格调
整项目后，备件销售额提高
13%，提高4700万元



 纯正备件只整车厂家授权维修点使用的配件，其余渠道备件均为非纯正配件。

 外部渠道对备件市场冲击严重，大量市场份额被非纯正备件抢占。其中副厂件、OEM件对市场冲击较大。

外部渠道对备件市场冲击严重
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副厂件，65%

OEM件，25%

进口件，10%

备件市场结构

数据来源：新华信研究
注：部分企业备件市场情况汇总



 通过对现有自身渠道的监察，对外部渠道侵权问题进行调查与打击，对渠道进行全新规划，完善备

件市场渠道

备件市场渠道方面的解决办法：加强渠道管控
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渠道监察

• 外采检查

• 外销检查

• 流程检查

侵权打击

• 销售渠道调查

• 生产源头调查

• 物流渠道调查

渠道规划

• 渠道问题诊断

• 渠道结构评价

•渠道规划建议



 消费者购车时候，对车辆养护成本的关注度不断提高，在售后备件方面，消费者品牌认可度低，对价格

更加敏感，对服务质量要求更高。

备件消费者品牌认可度低，对于价格更为敏感
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某品牌车子很好，
但是备件价格偏

高

4S店服务质量好，
但是价格高、服务

周期长

消费者声音:



 长期来看应通过不断宣传提高消费者对备件品牌的认知度

 短期来看可以通过价格的调整，提高整体利润。了解用户对备件价格的认知、用户备件的消费心理、用户

对溢价的接受能力，根据用户的需要合理定价

备件认知度方面的解决办法：了解最终消费用户的心理，合理定价
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•用户备件价格认知

•用户备件消费心理

•用户对溢价接受能力



使配件价格
更有竞争力

最终目的

价格体系

• 竞争对手是如
何定价的

• 竞争对手的优
势是哪些

用户需求

• 用户对备件的
认知程度

• 用户对备件价
格的接受程度

外部渠道

• 市场上备件渠
道、销量如何

• 市场上竞争备
件价格是多少

提高配件销量

提高配件利润

 通过价格体系建立、外部渠道管理、用户需求的了解，来对备件价格体系进行完善，提高配件销量和利润

通过搭建完备价格体系实现利润的增长
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