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报告阅读说明

来源：艾瑞消费研究院自主研究及绘制。

于2022年7月开展调研，调研方式包括桌面研究、行业专家深访以及在线问卷调研。

n 专家深访针对行业内主机厂商、后市场企业以及营销服务商的12名专家进行访谈。

n 在线问卷调研针对18-55岁的汽车车主进行调研，共成功回收700份有效问卷。

TGI指数=[目标群体中具有某一特征的群体所占比例/总体中具有相同特征的群体所占比
例]*标准数100
TGI指数表征不同特征人群关注问题的差异情况，TGI=100表示平均水平，＞100，代表
该类人群对某类问题的关注程度高于整体水平，TGI≥105时，表示某指标具有明显优势。
TGI越高，优势越明显。

名词解释

数据来源
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来源：艾瑞消费研究院自主研究及绘制。

核心观点

01

行业大观：汽车数字化营销行
业发展现状与趋势

• 汽车转为存量市场后，各车企开始
重视数字化营销，投入加大，同时，
在政策、经济、社会和技术的推动
下，汽车数字化营销市场发展迅速，
产业链布局日渐完善。

• 汽车数字化营销服务市场中，各类
玩家之间既有竞争，又有技术、数
据资源上的协同与合作，不断推动
汽车行业数字化营销向全域化，智
能化，协同化方向发展。

02 03

企业洞察：汽车行业相关厂
商数字化营销特征及需求

• 汽车厂商需要实现数智化洞察用户、
线索管理和广告投放，通常以独立
项目组负责、自建与外包相结合的
方式推进转型进程，但仍在内部管
理、大数据用户属性标签精准性、
数据打通方面存在痛点。

• 后市场企业线上数字化营销成熟，
线下门店数字化营销系统正在推进，
未来数字化营销重点是整合全链路
资源和私域运营于一体，提升营销
精准性、实现用户生命周期的运营。

用户洞察：用户汽车消费行
为特点及变化

• 短视频、综合电商成为年轻人新的
汽车相关信息来源，他们认为综合
电商能一站式获取多种类型信息，
省心省力；此外，新的营销场景和
玩法，如线下商圈直营、电商品牌
旗舰店、购车节IP等也开始进入用
户视野。

• “车生活”方面，用户“线上下单，
线下安装”的一站式消费习惯已经
形成。综合电商具有信息公开，便
捷实惠的特点，受到用户青睐。
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行业大观：汽车行业数字化营销现状 1

企业洞察：厂商数字化营销特征及需求 2

用户洞察：用户汽车消费行为洞察 3

案例赏读：京东汽车营销价值解读 4

专家观点：汽车权威人士市场洞见 5
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通过数字化工具精准投放

数据监测，制定策略

汽车数字化营销是什么？

借助数字化工具将传统营销方式的各个阶段进行升级，利用数据反馈、监测等方式对营销活动进行调控，以达到更快更准
确的用户触达，同时优化资源配置。内部用户数据、购车、用车和汽车网联数据与外部媒体侧、市场行业数据和其他第三
方数据沉淀到车企的数据中台，更进一步了解真实、全面的用户需求，并将数据分析结果反哺在营销的各个阶段，帮助厂
商实现触达-销售-留存全流程数据驱动。

来源：艾瑞消费研究院自主研究及绘制。

依托于互联网、电脑通信技术，运用数字化工具，通过数字
化管理平台，挖掘数据潜在价值，科学制定营销策略，快速
精准触达用户的营销方式

通过算法进行线索清洗

用户洞察，辅助门店销售

营销策划 用户触达

用户特征/属性

销售转化

数据中台

汽车网联数据
+

购车、保养数据
+

用户特征/属性数据

用户运营

专属APP、社群

用户留存/培育

媒体侧数据（用户触达-购
买链路数据）

+
其他第三方数据

+
市场数据

数据收集、合并 数据收集、合并
了解用户需求

汽车数字化营销链路
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中国汽车数字化营销的发展背景（一）
国内新车销量增速放缓，中国汽车市场由增量转入存量阶段
近年来宏观经济下行，前期受政策刺激的高增长将汽车消费提前透支，消费者购买意愿降低。出行方式的多元化，叠加一
线城市牌照政策，首购减少换购周期增加，汽车市场销量走弱。从2018年开始负增长，2017至2021年销量下滑约15%，
国内汽车市场由增量市场转入存量市场。各新能源汽车销量不断上涨，2021年新能源车型零售销量在狭义乘用车总体零
售量中的渗透率为14.8%，未来汽车市场竞争将会进一步加剧。

来源：乘联会，艾瑞消费研究院自主研究及绘制。 来源：乘联会，艾瑞消费研究院自主研究及绘制。
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中国汽车数字化营销的发展背景（二）
随着互联网的发展，传统营销方式已无法触达到用户
随着线上电商平台、社交平台、视频平台等渠道迅速发展，用户获取信息的途径日趋丰富，流畅便捷的线上线下体验、透
明统一的价格击中了不少消费者的新兴购物理念。传统营销方式已经无法满足新一代用户数字化、个性化的消费习惯。用
户广告行为与态度、营销态度发生转变。

来源：艾瑞消费研究院自主研究及绘制。

线上通过百度等大型流量平台获取产品
信息，线下通过门店和大型广告获取产
品信息，渠道相对单一。

通过4S店试驾、购车，各地价格不统一、
透明，选配置过程需要花费时间长。

消费者购车后的使用体验分享渠道较少，
各用户相对独立，起不到相互分享推销
的作用。

信息获取渠道多元化
• 懂车帝、汽车之家等垂直类平台
• 微信等社交类平台
• 抖音、B站等视频类平台

随着电商和直播普及，用户更倾向线上购物，
购物方便，品类丰富，各类配置选取方便快
捷。

各类线上平台与朋友、KOL、品牌方进行转
发、二创等互动。

信息
渠道

购买
渠道

互动
渠道

以往的用户行为 现在的用户行为

用户触媒和消费行为的变化
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中国汽车数字化营销行业发展概况
车企数字化营销投入持续增长，整体市场前景较为乐观
中国汽车市场转为存量阶段后，各车企开始探索销量“第二增长曲线”，由于现阶段各车企存在线索留存有限且不易实时
跟踪、营销活动客户转化率低、客户售后体验无法保证等痛点，车企纷纷将目光转向数字营销，其中线上营销投入不断增
加。根据艾瑞咨询AdTracker数据库显示2021年中国汽车行业线上广告投入整体呈上涨趋势，全年整体上涨37%，由此
可见前景较为乐观。

来源：AdTracker多平台网络广告监测数据库（桌面及智能终端）。

6.1 

5.3 

6.5 
6.8 6.7 

5.9 

6.7 

7.7 7.7 
7.2 7.4 

8.4 

2021.1 2021.2 2021.3 2021.4 2021.5 2021.6 2021.7 2021.8 2021.9 2021.10 2021.11 2021.12

AdTracker-2021年中国汽车行业线上广告投入指数

投入指数（亿）

预览已结束，完整报告链接和二维码如下：
https://www.yunbaogao.cn/report/index/report?reportId=1_46708


