
 

重磅！下一个新车交易市场的机会点在哪？【星河报告】 

 

 

 

新能源、物联网、自动驾驶、虚拟现实、3D 打印……所有这些元素凑到一起就意味着一件

事，汽车产业已经处于变革的十字路口，其链条上的每一个环节，都可能出现新突破。在汽

车销售环节，二手车领域的热度明显高于新车，但爆炸式增长似乎还未到来。销售只是整个

车辆交易环节中的一个节点，下一个新车交易市场的爆发点在哪里？ 

  

星河互联互联网汽车事业部除了核心业务外，整个团队还时刻保持着对行业发展的观察和前

瞻把握，基本每月发布一份对整个行业某细分领域总结思考的文章，其关于汽车后市场的报

告《互联网汽车服务领域创业、投资、趋势，都在这 49 页 PPT 里了丨星河报告》被评为“2016

年汽车后市场最有价值的 15 篇报告”。 

  

本报告作者刘炳一挑选了一到五线各 3 个样本城市及 4 个特级城市，分析了其 2011-2015

年的汽车交易市场状况，梳理了汽车交易环节中的潜在市场机会，点评了汽车电商 3.0 时期

创业公司的模式和业务，希望与新车交易市场的玩家们一起分享观点，主要内容如下： 

 

1、中国新车交易市场变化及前景：中国新车交易市场到 2020 年估值接近万亿级，三四线

城市新车增长量／率双高； 

2、传统新车交易环节现状及机会：4S 点模式变革滞后，轻型经销商体系和金融业务领域

是重要切入点； 

3、汽车电商 3.0 模式的所有玩家盘点和点评。 

 

 
 

本篇分析文章共 4377 字，预计需要阅读时间 10 分钟。如果你有任何看法，欢迎留言，或

者约杯咖啡。（作者个人微信：18612549216） 

http://mp.weixin.qq.com/s?__biz=MzA3MTE2NjU1Nw==&mid=2650619066&idx=1&sn=b143a7930d26705e730b448d4223ffce&chksm=87382388b04faa9e1018c0b0a42e21e825dd032e80df2fa30972694501a35c895408ffffab62&scene=21#wechat_redirect


 

中国新车交易市场变化及前景 

1、近年来新车交易市场变化：三四线城市新车增长量／率双高 

  

寻找下一个新车交易市场的机会点，首先来看一下近年来新车交易市场的变化。针对我们挑

选的一到五线各 3 个样本城市及全部 4 个特级城市，其 2011-2015 年的年度新增乘用车车

辆数及增长率情况如下： 

 

 

 

 2016 年，新车销量平均增长率为 15.28%，二手车为 10.41%，反弹主要受政策等

因素影响； 

 2015 年，特级城市（北上广深）增长率为 3.45%，从 2013 年开始明显低于全国平

均增长率； 

 近 5 年，特级及一线城市绝对增长率较低，且仍有明显的下降趋势，市场潜力较小； 

 二三四五线城市绝对增长率较高，有较明显的稳定增长状态，未来数年有望在

14%-18%区域内浮动； 

 近年来二手车销量变动趋势与新车趋近，说明二手车交易以车辆置换为主。 

 



 

 

 

 特级城市年度新车增长数量及增长率均为较低的状态；上海是由于 90 年代末开始控

制车辆规模且存在不需要摇号的“沪 C”政策； 

 一级城市增长数量及增长率状态分散，主要由于人口、政策、经济环境等因素差异

巨大； 

 二三四五线城市增长数量及增长率状态较为接近，其中增长率处于明显优势； 

 二线城市增长数量优势明显，四线城市增长率优势明显，五线城市绝对增量过少； 

 三四线城市是电商发力的主要空间。 

  

小结：二三四线城市的增长量／率接近。由于二线城市主流品牌 4S 店的普及率较高，二网

存活空间小；单个五线城市的销量天花板较低，需要推行“城海”策略。所以，若以二网革

新为核心，从三四线城市入手是不错的选择。 

 

2、中国新车交易市场潜力：仍处于早期阶段到 2020 年接近万亿级 

  

未来新车市场仍将持续增长： 

 



 

 

 

近 7 年，新车销量都大幅领先于二手车，被过度营造的二手车交易爆炸式增长似乎还未到

来。乘用车新车交易中，二网渠道举足轻重，占据了其中的三分之一；而电商渠道仍然处于

萌芽期，潜在渗透空间较大。 

 

 

二级网络和电商空间有待挖掘： 

 

 

 



 

二网即汽车二级经销商，相对于 4S 店模式的一级经销商而言，包含规模较大的综合经销商

及规模较小的中小二网，车源来自一级经销商及二网间的窜货，他们可以同时销售多种汽车

品牌、不必提供完整的 4S 服务、不受主机厂监管限制。 

  

新车销售及电商各模块估值潜力： 

 

 

现有新车经销环节的利润主要分为裸车销售、供应链金融、消费金融及保险。其中裸车销售

在收入中占比较大，而金融业务在利润中占比较大，根据估算的利润率及电商渗透率保守估

计，目前国内新车交易电商市场规模在千亿级，到 2020 年接近万亿级。 

传统新车交易环节现状及机会 

  

1、4S 店模式创新滞后 轻量化经销商体系呼之欲出 



 

 

  

 4S 店由于政策规定不能直接分销车源，于是资源商家成为了表面上的“代理人”，主

要价值是连接跨地域供求信息以及减少双方信用忧虑； 

 对于综合经销商，其不同车型车源不稳定，导致交易量波动大，利润主要依靠用户

分期购车，但能够提供的金融产品与 4S 店相比，在类别、价格、风控方面没有竞争力； 

 资源商家是一类不直接面对用户、衔接车源上下游的“中介”； 

 对于小型二网，由于其承担信用风险、现金流成本能力更弱，车源关系被限制在近

地域范围，阻碍了其优化供应链效率的可能。 

  

 二网群体的信息对接、上下游金融等需求尚未被很好满足，同时又没有类似主机厂

的角色对其进行限制，可以更快地接受新的业务连接。所以，不论是另立体系吸引其加盟，

还是给其提供优质服务，使其自身迭代升级，二网群体都是最好的切入点。 



 

 

 

虽然《新办法》对于 4S 店大幅松绑，但时隔一年多仍未落地，鉴于主机厂的超级话语权，

要在 4S 店内看到像美国一样的多品牌销售等革新仍需要很长的时间；新的轻型经销商模式

发展将会是由下向上的，先是中小二网，然后是综合经销商，最后才会是 4S 店集团。 

  

2、国内新车销售金融业务利润有很大挖掘空间 

 

 



 

4S 店集团在面临更多门店竞争、更高的主机厂强制库存压力下，单店销售能力保持稳定，

说明大幅下降的门店盈利比例主要与其未能及时优化的业务模式相关。 

 

 

将中美最大的经销商集团财务数据对比后，我们发现包括银行分期、融资租赁、保险在内的

金融业务是利润“性价比”最高的部分，中美最优秀的经销商差别不大。由于暂未获得 2015

年百强经销商的平均财务数据，若以 2013 年数据做对比参考，我们可以看出即使是百强 4S

经销商之间的金融业务发展差异性也非常明显，至于总量十万以上的二网群体，他们的金融

业务优化后，利润榨取空间将会很可观。 

汽车电商 3.0 的所有玩家和点评 

  

1、不同模式都力图为交易两端提供更多价值 

预览已结束，完整报告链接和二维码如下：
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