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全球汽车行业面对着百年一遇的“新四化”变革，中国汽车行业面对

着三十年一遇的市场重构。以数字化转型应对时代变革正在成为企业领导

者的共识和行动计划，车企高管也不例外。然而，我们观察到，车企高管

对于数字化到底是什么，能实现什么价值，又该怎样推进普遍存在着认知

误区。在此，我们将分享一些我们的观察和观点，希望对行业高管有所启

示。 

误区一：数字化是基础工作，和“新四化”无关 

第一个误区是未能正确理解“新四化”与数字化的关系。“新四化”

是指电动化、网联化、智能化和共享化，代表着汽车产业未来发展趋势。

数字化是是通往“新四化”的必由之路，领先的数字化能力可以护航车企

驶入“新四化”新赛道。如果说前者是仰望星空，后者就是脚踏实地。没

有数字化，“新四化”只能是空中楼阁。 

以电动化为例。电动汽车进一步推动了汽车产品的数字化，电力驱动

相比于内燃机动力更易于实现数字化控制，而 BMS 系统对动力电池的数字

化管理可以实现更高的能源效率。再如网联化。以前，大家说车企不重视

客户，实际上是“非不愿也，实不能也”。通过车联网，车企终于可以触

达客户，并走通 B2C 商业模式，开创性提升客户体验。 

因此，数字化是 “新四化“的助推器。 
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误区二：数字化是投资未来，和短期业绩无关 

车企高管第二个典型误区是，把数字化视为长期投资，认为它无益于

短期业绩提升。 

实现“新四化”以及产品和商业模式创新属于中长期目标，而由于车

市下行导致的增长压力和利润压力则是车企 CEO 们的心头大石（参见拙作

《直面至暗时期：麦肯锡给车企高层的八大建议》）。车企高管头疼的是，

一方面不得不做出巨大投入，另一方面又要担心投资回报和未来岌岌可危

的利润水平。 

2018 年成为中国汽车市场告别高增长，进入淘汰赛的拐点。2019 年

前四个月，销量再次下滑。“前几年中国车市好，我们可以双手松开方向

盘，在车市的高速公路上自动快速前行，现在必须要双手驾驶全神贯注紧

盯前路了”，某德国汽车企业高管的描述非常生动。 

我们服务全球和国内车企的经验表明，数字化可帮助重构核心业务流

程，取得显著的短期经济效益。数字化结合物联网和自动化技术可大幅提

升收入，缩短产品开发周期 10%-20%，提高劳动生产效率 20-30%，减少

库存 30%。除了正常的年度成本节降，还可再行节约材料成本 15%-20%。

另外，70%以上的后台工作可实现自动化。平均来说，数字化能为车企提

升 8—13 个百分点的 EBIT（即息税前利润）。 

在此，我们以两家服务过的车企为例。 
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实例一: 某国际领先车企利用数字化诊断与模型，优化旗舰车研发设

计流程，将产品开发时间缩短 15%，研发成本降低 11%。 

为了缩短开发车型的市场投放时间和降低成本，某国际领先车企利用

Nerve 对所有可能造成延误的相关数据进行采集、整合和评估，首次对 30

个不同来源长达五年的数据进行了分析和整合。识别出新产品开发环节中

的多维度改善机会，重点调整设计修改与工程技术之间的互动流程，并运

用线性回归方法建立数字化模型，嵌入研发设计的环节中，定时检测与改

善。 

实例二: 某领先合资车企运用数字化优化经销商激励方案，节约 4%

（近十亿元）的投入。 

车企向来对经销商激励不吝投入，尤其当市场下滑时，CEO 们一方面

很难拒绝销售团队加码经销商激励的要求，另一方面由于缺乏衡量实效的

指标，激励方案不能很好地制定和实施。麦肯锡协助客户借由数字化工具，

打通并进行跨部门数据分析，建立可视化报表管理系统，制定更高效的激

励方案、折扣及返点政策以持续提升投入效率。在过去的案例中，由数据

化所带来的经销商激励优化，为车企节约了 3%-5%的经销商激励支出。 

误区三，数字化是 IT 部门的事，和业务部门无关 

车企高管们第三个普遍性误区是把数字化转型视作 IT 部门单打独斗的

事，业务部门游离在外。 
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数字化不只是收集分析消费者数据，不只是开展在线业务，也不只是

帮助管理层看到更多实时数据。数字化推动的是效率提升和成本降低，业

务模式和产品创新，以及消费者体验提升。因此，数字化工作原点是业务

转型提升发展，而不是信息系统的更新完善。我们观察到，车企高管常常

从 IT 技术出发，而不是从公司业务发展需要出发思考数字化转型，造成舍

本逐末，迷失方向。数字化转型是 CEO 和业务部门的事，如果简单地把数

字化转型任务下达给 IT 部门，必是死路一条。只有业务部门积极主动，才

能真正推动数字化转型。 

基于麦肯锡长期协助企业制定和实施数字化转型经验，我们在此提出

三条实操指南，可以帮助车企高管走出认知误区，成功实施数字化转型。 

转型指南一，以数字化转型带动业务转型 

成功的数字化转型，必须要有明确愿景，并制定符合公司实际情况的

实施路径图。转型范围大，可做的事也很多，如何优先排序从而让价值回

报最大，这是 CEO 和业务团队首先需要回答的问题。我们建议利用矩阵式

优先排序，从获取回报成效大小和实施难易度这两个方面来考量。 

成功的数字化转型，必须要结合由上至下的推动和自下而上的创新。

数字化转型一定是 CEO 和高管亲自推动的“一把手工程”，同时又要大力

鼓励一线的创新。很多车企年轻人占了主力，他们习惯了数字化，必然对

业务和流程的数字化更有发言权，创新活力也更足。 
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成功的数字化转型，必须要持之以恒而非一蹴而就。一两个“银色子

弹”应用案例不可能实现颠覆性改进，往往需要上百个业务应用案例逐步

积累达成。每个应用案例都要有具体的业务目标来支撑，比如缩短新产品

上市时间、降低采购成本、提高营销效率等等。 

转型指南二，数字化转型不能忽视组织转型 

我们的经验表明，成立 CDO 转型办公室、打造敏捷文化和新工作方

式、吸引并培养数字化人才，数字化转型才有希望取得成功。 

成立 CDO 转型办公室：CDO 应直接向 CEO 或者执管会汇报。CDO

和 CDO 办公室扮演着几个重要职能，1，与 CEO 一起明确数字化业务转

型工作重点；2，在全公司范围内对数字化转型业务重点进行排序，并形成

转型路线图； 3，为各项转型业务匹配相应的人力和财力资源支持，确保

转型路线图实施不走样。找到合适的 CDO 非常困难。有些车企一时难以找

到人选，采用了双首长制，此举可结合外部招聘的 CDO 具备的专业能力和

内部提拔的 CDO 所具备的组织影响力。 

打造敏捷文化和新工作方式：传统车企的文化以稳定、保守、忠于流

程为特点，数字化转型最难的是向敏捷组织转变，以及打造高管的敏捷领

导力。敏捷文化是指以价值和用户需求为驱动，以相对自主的、跨职能的

团队为核心，在高度协作的环境下，通过不断反馈来自我调整与完善，达

到以最快的速度交付高质量、符合用户需求、真正创造商业价值的产品。 
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