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说明、目录、图表目录
报告说明:

    博思数据发布的《2014-2019年中国汽车4S店市场监测及投资前景研究报告》共十三章，报

告对我国的市场环境、生产经营、产品市场、技术水平、产业链运行、企业竞争、产品进出

口、行业投资环境以 及可持续发展等问题进行了详实系统地分析和预测。并在此基础上，对

行业发展趋势做出了定性与定量相结合的分析预测。为企业制定发展战略、进行投资决策和

企 业经营管理提供权威、充分、可靠的决策依据。 

 

资料来源：博思数据研究中心整理 

    正如图国内汽车4S店模式发展的外部环境和内部环境分析所示，由于当时的国内汽车市场

正处于一种超高速发展但又十分无序的状态，加之汽车4S店模式独有的优势，造就了汽车4S

店模式在随后若干年国内市场上的高速发展。 
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一、2009-2013年全国汽车产量分析 71 

    数据显示中国汽车销售意外加速增长，2013年，汽车产销2211.68万辆和2198.41万辆，同比

增长14.76%和13.87%，比上年分别提高10.2和9.6个百分点。 

    据中汽协统计，2013年汽车销量位居前十的企业分别是上汽、东风、一汽、长安、北汽、

广汽、华晨、长城、吉利和江淮。其中前6家逾百万辆，前5家超过两百万辆，东风汽车超过

三百万辆，上汽集团首次超过五百万辆。  2009-2013年中国汽车产量：辆 

                             年度             产量                               2009年             13，790，994                               2010年    

        18，264，761                               2011年             18，418，876                               2012年             19，271

，808                               2013             22，116，813                

资料来源：中国汽车工业协会 

    根据中汽协的预计，2014年国内汽车产销可望增长8%至10%，总量在2400万辆左右。  

二、2013年全国及主要省份汽车产量分析 71 

    据相关数据显示：2013年1-12月全国汽车累计总产量22，116，813辆，同比增长18.11%。 

    资料来源：国家统计局 
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 2013年汽车产量集中度分析                             省市             产量占全国比重                               北京           

 8.11%                               天津             3.10%                               河北             4.01%                               山西            

0.03%                               内蒙古             0.10%                               辽宁             4.24%                               吉林        

    9.59%                               黑龙江             0.48%                               上海             9.83%                               江苏    

        4.43%                               浙江             1.60%                               安徽             5.27%                               福建     

       0.91%                               江西             1.67%                               山东             4.39%                               河南      

      1.96%                               湖北             7.52%                               湖南             1.25%                               广东       

     7.75%                               广西             8.12%                               海南             0.63%                               重庆        

    9.53%                               四川             1.93%                               贵州             0.26%                               云南         

   0.53%                               陕西             2.64%                               甘肃             0.12%                               新疆          

  0.02%                

 资料来源：国家统计局
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    美国汽车的销售量一直在1500万辆以上，作为全球第一大汽车强国，美国的汽车市场和营

销模式也处于世界领先地位。美国汽车销售模式主要由两种类型三大渠道构成。美国的汽车

经销商分为新车经销商和二手车经销商。三大渠道为：排他性特许经销商，只销售一个厂家

的某个品牌；非排他性特许经销商，销售不同厂家的几个品牌；还有就是厂家直销。 

    美国汽车销售模式最大的特点就是&ldquo;专业性梗首先表现在汽车销售的主流模式仍然是

汽车专卖店，全美共有 2.2万个汽车专卖店，大多数专卖店只做销售，少数具有一定规模的才

建有售后服务体系。其次表现在美国的汽车售后服务逐渐趋向专业化经营，汽车销售已经实

行销售和售后服务的分离，也就是说，美国的汽车销售是特许经营的，美国的售后服务则是

相对独立的。同时，汽车售后服务也趋向专业化：汽车零配件的专业化；汽车保修的专业化



；汽车售后服务的专业化。三是开始出现汽车大道或汽车一条街的专卖店集聚现象，是由若

干个汽车专卖店组成的商业街。 

    从经销商情况看，美国汽车经销商是受国家控制的职业之一，汽车经销商取得特许经营权

是由地方政府批准的，经销商必须自己贷款向厂家提取汽车。2001年，美国的特许经销商的

数量为21500家，销售额约为1万亿美元，业务构成分三块，即新车、二手车和售后服务，新

车销售占销售总收入的59.9%，二手车占28.9%，其他销售如快修、汽车装饰、精品销售等

占11.2%。 

    数据来源：博思数据研究中心整理 

    美国的汽车销售模式具有&ldquo;两低三高沟奶氐悖旱屯度耄坏统杀荆汽车销售企业没有那

么多的销售层次，也不供养那么多的销售人员，年人均售车18辆；高产出，汽车经销商的税

前净利润平均为29.3%；高效率，美国购车平均两小时可办完全部手续；高素质。美国是新旧

车一体销售，美国汽车市场中二手车市场特别活跃。美国汽车经销商经销的二手车中有62%

是购买新车时置换的车辆，美国在1999年销售的1700多万辆新车中，有969万辆新车交易是与

在用车置换的，由于美国家庭汽车更新换代的速度较快，八九成新的二手车进入市场后，也

成为最抢手的交易车种，这类车对消费者来说更物有所值，对经销商来说比一般较老的二手

车利润更高。美国的二手车交易量是新车交易量2至3倍，就一个专卖店而言，它的销售收入

构成是新车60%，二手车29%，维修等1l%，其利润构成约占总销售利润的20%。美国的二手

车租赁市场十分活跃。实际上，美国的有车家庭每年平均会租赁1至2次汽车，用于旅游、小

型工程等特殊用途，政府部门和企业租赁汽车现象也较为普遍。近十年来，顾客租赁汽车的

比例发生了显著的增长，这不仅在相当大程度上刺激了二手车市场，也成为新车销售的一种

重要方式，以汽车租赁方式销售的新车占美国汽车销售的三分之一。美国汽车的互联网销售

非常活跃，目前，消费者从互联网上订到汽车到汽车下线运到客户手中只要3到5天的时间，

此外汽车售后服务的网络服务也十分活跃和有效。 

    在美国，实用主义代替了4S店。例如，美国通用公司卖出的汽车中，74％不是由特约经销

商提供维修服务的，原因是销售商提供维修服务费用很高，3S、4S的传统经销模式经销点的

建立和运行费用都很昂贵，而且由于汽车科技含量的迅猛提升，所需的维修设备也水涨船高

，没有必要每个经销商都购置一套。 

二、英国汽车营销模式分析 122 

    英国汽车分销模式相对比较保守，大多采用的是较为传统的区域分销代理模式。这和欧洲

发达的贸易体系是密不可分的。由于区域分销贸易企业相对比较稳定，汽车厂商相对较多，



因此渠道利润也比较丰厚，很多分销商逐渐成长为世界级品牌代理商。但是，由于汽车经销

采取&ldquo;5S&rdquo;终端模式（具备新车销售、旧车回收及销售、零配件供应、维修服务和

信息反馈），终端压力很大，成为包袱。 

    优势：汽车生产厂商可以迅速的收回生产成本，获得再次开发和扩大生产的资金。同时，

由于分销商对渠道具有较大的控制权，可以及时根据市场情况进行有针对性、地域性的促销

，来拉动汽车的销售。 

    劣势：英国模式的劣势在于经销商的压力和成本都较大，再加上激烈的市场竞争，使得汽

车销售商的利润急剧缩水。因此，专卖店网络已显颓态。销售网点过于密集，利润空间逐年

减少，合并或者破产的经销商越来越多。因此，欧盟也积极调整策略，决定&ldquo;开放汽车

销售形式&rdquo;，重新设计适应新环境的营销形式，将销售和维修完全分开，并且对汽车零

售业进行改革，允许多品牌经营，减少中间环节，以达到降低成本，促进消费之目的。英国

销售渠道的改革，也给中国热火朝天的&ldquo;4S&rdquo;店建设潮带来有益的反思。 

    英国人的保守也灌注到了他们的汽车销售里，无论是新车还是二手车行，销售模式只有两

种：一种只卖二手车，另一种既卖新车也卖二手车。因此，在英国新车的交易量只占汽车销

售总量的30%，而二手车的销售则达到70%。车行一般不限定品牌，这样可以极大地方便消费

者卖车和新旧汽车置换，只有宝马、奔驰、保时捷等极少顶尖汽车品牌的销售商才会在展厅

内只展示该品牌汽车，因客户置换而留在店里的二手车，一般都转给各品牌间杂销售的车行

。 

  

数据来源：博思数据研究中心整理 

    由于区域分销贸易企业相对稳定，很多汽车经销商采取了5S整车销售、旧车回收与销售、

零配件供应、维修服务和信息反馈　的终端销售模式，由于终端成本压力大，过多的服务功

能反成累赘。目前英国许多5S店的经销商的利润出现了急速下滑，专卖店也显得有些萧条。 

三、日本汽车营销模式分析 123 

    日本汽车分销渠道大多还是采取独立经销商模式，而且，独立经销商与企业合作紧密，有

些企业还会直接投资分销渠道建设。在日本分销渠道中，没有所谓4S店的形式，而是采用遍

布全国，安排有序的品牌汽车分销点，这些分销点除了销售汽车以外，也提供一定的基本汽

车维修和配件服务。日本汽车分销网络与生产厂商联系之紧密，令全世界咋舌。美国当年通

过艰苦的贸易谈判，终于迫使日本开放了其汽车市场，但是，美系汽车厂商在进入日本市场

后，却发现没有一个渠道愿意代理来自日本以外的汽车品牌。 



优势：汽车生产厂家与独立经销商之间，有着超越合约的紧密合作，数十年不变。厂商和经

销商之间的利润也保持在一个高效、合理的范围内，有利于销售网络在全国的建设、布控。

避免了恶意竞争，保证了市场对五大品牌产品的忠诚度。 

    劣势：日本本土汽车市场，就如同安全的鱼塘，因为没有竞争者，很难为企业提供有力的

发展动力。但由于日本外向型经济的特性，海外市场的激烈竞争弥补了国内竞争力的不足。

事实证明，日本这种&ldquo;精致&rdquo;的分销渠道在海外的试验是失败的。 

    日本拥有丰田、本田、日产、三菱、马自达五大品牌以及成熟的汽车制造商和销售商。日

本的销售渠道体系有通过独立经销商，也有通过厂家出资，经销商进行销售这两种流通模式

。日本汽车销售模式以地区经销店为代表，业务构成分三块，即新车、二手车和售后服务。

地区经销总店一般负责一个县的品牌销售，经销总店下设若干分店，遍布全县，总店具有全

套功能，包括整车销售、旧车交易、维修、配件销售等，并负责组织该地区统一进货，分店

的功能除了整车销售外则至少提供一些易损配件和具备简单的维修设备。在日本的售后服务

市场，大型汽车生产商充当了主力阵容，由他们参股投资的维修厂规模较大，服务功能主要

是定点维修品牌车。除此之外，也有很多像澳德巴克斯之类的维修店，与大型维修厂形成互

补关系。这些小型连锁店通过全国联网形成最大程度的信息互动与资源共享，巧妙地调动了

小型汽修店的灵活性。 
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    从营销理念上，德国人更注重人性化服务，经销商与用户保持朋友一般的联络，如定期打

电话，提醒他车子要年检或要加机油；客户生日会收到经销商送来的鲜花和新产品资料等。

营销不再是简单的买卖，它的核心是人性化服务，从而培养了更多的&ldquo;忠诚用户&rdquo;
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    德国专卖店的特点就是偏爱简单、实用的风格，新车、二手车同场销售。4S专卖店是普遍

的销售模式，规模大至上万平米，小的上千平米，同一厂家多品牌同店销售已成为重要的发

展模式。然而，由于销售网点过于密集，专卖店品种过于单一，利润空间逐年减少，经销商

无利可图，只能合并或者破产。因此，欧盟决定开放汽车销售形式，重新设计适应新环境的

营销形式，将销售和维修完全分开，并且对汽车零售业进行改革，允许多品牌经营，减少中

间环节，以达到降低成本、促进消费之目的。 

第二节 中国汽车4S店营销模式分析 124 

一、汽车品牌专卖店 124 

二、汽车交易市场 126 



三、汽车工业园 126 

四、汽车连锁销售业 127 

五、电子商务模式 128 

第六章 2013年中国汽车4S店售后服务及客户满意战略分析 131 

第一节 2013年中国汽车售后服务现状 131 

一、汽车售后服务概述 131 

一、汽车售后服务成新竞争模式 134 

三、汽车售后服务现状分析 134 

第二节 中国4S店售后服务营销策略分析 135 

一、实施客户满意战略 135 

二、实施服务差异化策略 136 

三、实施适时扩张策略 140 

第三节 中国4S店客户满意战略分析 140 

一、实施内部整合营销策略 140 

二、实施客户关系管理策略 143 

三、实施服务流程优化策略 144 

四、实施优秀服务品质策略 149 

第七章 2013年中国汽车4S店市场竞争与SWOT分析 151 

第一节 汽车4S店整体市场分析 151 

一、利润 151 

二、选址 153 

三、品牌 154 

四、服务 155 

第二节 2013年中国汽车4S店市场竞争状况分析 156 

一、与二手车市场的竞争状况分析 156 

二、与汽车大卖场的竞争状况分析 157 

三、4S店之间的竞争状况分析 159 

第三节 2013年中国汽车4S店SWOT分析 160 

一、中国汽车4S店总体SWOT分析 160 

二、中国汽车4S店整车销售市场SWOT分析 161 



三、中国汽车4S店零配件销售市场SWOT 分析 164 

四、中国汽车4S店售后服务市场SWOT分析 165 

第八章 2013年中国汽车4S店竞争力经营策略 172 

第一节 汽车销售模式异化 172 

一、4S＋2S模式 172 

二、汽车大卖场内设点＋4S店 172 

三、&ldquo;汽车大道&rdquo;上的4S店 173 

第二节 整体行销制胜 173 

第三节 建立公司的门户网站 173 

第四节 转变经营重心销售与售后并举 174 

第五节 提升整体服务水平 174 

第六节 建立企业人才储备 175 

第七节 打造优质服务品牌 175 

第八节 实行客户CRM系统管理 176 

第九章 2012-2013年北京现代汽车4S店服务营销研究 178 

第一节 2012-2013年北京现代汽车4S店运行综述 178 

一、2013年北京汽车4S店广东省扩张计划 178 

二、2013年北京限购政策影响4S店 178 

三、北京汽车4S店售后服务用户满意企业 179 

第二节 2013年北京现代汽车4S店战略分析 180 

一、品牌根据地 180 

二、以知识管理促创新 180 

三、服务创新带来高客户满意度 181 

第三节 2013年北京现代三四线城市发展策略 182 

一、产品差异化 182 

二、渠道差异化 183 

第四节 北京现代汽车4S店服务营销策略的实施 184 

一、服务品质策略 184 

二、服务价格策略 186 

三、服务形象策略 187 



四、服务管理策略 189 

第五节 北京现代汽车4S店服务营销策略的改进 191 

一、北京现代汽车4S店必须具备双品牌优势 191 

二、提高员工满意度的策略 192 

三、降低零配件价格 194 

四、服务流程的优化 196 

第十章 2013年东风日产4S店发展战略分析 200 

第一节 2013年中国东风日产4S店动态分析 200 

一、东风日产北京4S店达26家 200 

二、2013年东风日产销售目标分析 200 

三、2013年东风日产产品销量分析 201 

四、2013年东风日产销量目标及措施 201 

第二节 东风日产4S店的盈利模式分析 202 

一、东风日产4S店盈利模式 202 

二、东风日产4S店盈利特点 204 

第三节 东风日产4S店的重点盈利顾客分析 204 

一、东风日产4S店顾客盈利性分析 204 

二、东风日产4S店的重点盈利顾客分析 206 

三、东风日产4S店的顾客层次分析 208 

第四节 东风日产4S店发展实施策略 209 

一、顾客终生价值对东风日产4S 店的意义 209 

二、从品牌资产到顾客资产的战略转换 210 

第十一章 2013年广州本田4S店的经营之道解析 212 

第一节 四位一体的品牌专营销售 212 

第二节 广州本田的售后服务理念 213 

一、基本理念 213 

二、特约店销售服务的运营方针 213 

第三节 双赢才会长久 214 

一、选择经销商 214 

二、投资回报&ldquo;钱&rdquo;景美好 215 



三、广州本田品牌--值得打造 216 

四、管理培训--利益挂钩 216 

第四节 广州本田选择经销商原则 217 

一、必须有资金的保障 217 

二、经销商资产结构应比较紧密和合理 217 

三、必须有合法的经营场地和场所 218 

四、要有先进的服务理念 218 

第十二章 2013年中国汽车4S店经营模式存在问题及对策分析 219 

第一节 2013年中国汽车4S店行业经营中存在问题分析 219 

一、规划布局不合理带来恶性竞争 219 

二、硬件良好软件水准有待提高 219 

三、运营成本过高销售利润偏低 220 

四、依赖汽车品牌缺乏自身品牌 220 

五、收入渠道狭窄亟待拓宽业务范围 221 

六、营销队伍专业化程度较低 221 

第二节 中国汽车4S店发展思路及对策分析 221 

一、合理布局开创多样化营销模式 221 

二、提升管理理念加强经营管理 222 

三、打造自身服务品牌和形象 222 

四、转变经营观念谋求长期发展 223 

五、行业整合和联盟化集团化道路 223 

六、发挥政府调控作用促进企业发展 224 

第十三章 2014-2019年中国汽车4S店产业投资战略研究 225 

第一节 2014-2019年中国汽车4S店行业投资概况 225 

一、汽车4S店行业投资特性 225 

    汽车4S店行业投资特性： 

    （一）连锁服务性行业特性 

    客户群相对稳定。在汽车4s服务店、电器专卖、大型商场、高尔夫俱乐部、美容美体中心、

高档会所、化妆品等品牌专卖店或销售柜台等行业，客户群都相对稳定。 



    广告营销要求针对性强。经过验证及数据显示，铺天盖地的进行广告宣传，尽管受众面大

，但对业绩提高的影响不大。近年各商家热衷于&ldquo;短信营销&rdquo;，就在于其广告成本

低，但针对性非常强，而且客户也因关心商家的促销活动或产品信息，因而接受度高。 

    （二）4S店服务优势 

资料来源：博思数据研究中心整理 

    （三）投资资金较大 

    一般4S店的运作资金在1000-3000万，投资金额巨大，风险和机遇并存。建一家4s店成本至少

需要1000&mdash;3000万元，经销商如要维持运转，日常流动资金则需要1500&mdash;2000万元

。目前国内汽车4s店的经营状况大致是：三分之一亏损，三分之一勉强维持，三分之一盈利

。而要维持不亏损，一家经营低档品牌的4s店一年起码要卖1500辆车左右，中档品牌4s店的盈

亏点大概在1000辆左右，高档品牌4s店的盈亏点在500～600辆。 
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