
案例35
 

罗兰贝格:
 

新能源汽车售后服务的现状与未来发展趋势

罗兰贝格(Roland
 

Berger,
 

1937—
 

)出生于德国柏林,
 

是总部设在慕尼黑的罗兰贝格战略

咨询公司的创始人及监事会主席。
电动车与后市场是目前汽车行业的两大热点话题。 那么,

 

未来的新能源汽车后市场会呈

现哪些创新与合作? 新能源汽车售后服务的现状与未来发展趋势是什么? 对此,
 

罗兰贝格提

出四大主要观点。
1. 总体拥有成本,

 

燃料价格差异是关键
  

由于电池成本很高,
 

纯电动汽车的动力传动系统成本高于其他所有电源类型传动系统的

成本。 混合动力汽车在 6. 7 年内可以达到盈亏平衡,
 

而纯电动汽车模型由于其高成本的电

池,
 

需要 9. 7 年才可以达到盈亏平衡。
2. 独立后市场,

 

新兴造车企业的合作创新

新型造车企业在业务初期可考虑与有意愿的独立维修厂及第三方维修连锁合作,
 

拓宽售

后授权渠道。 第三方维修连锁拥有较强的服务实力及优秀的硬件条件,
 

但目前的业务品牌仅

限于奥迪、
 

宝马及奔驰,
 

合作意愿受限。 独立维修厂合作意愿更强,
 

初期投入较小,
 

但在服

务水平、
 

网点数量及硬件门面等方面相对较弱。 罗兰贝格认为,
 

可通过线下直营商场展厅、
 

融资租赁合作渠道以及授权维修售后渠道的形式进行其网店布局。 售后渠道方面有直营和第

三方合营两种模式,
 

但短期内,
 

建议以第三方合营模式为主,
 

仅在北京或上海等个别城市开

设直营门店。
3. 新的电池与充电、

 

运营模式与利润来源

对于车电分离的换电+电池租赁模式,
 

潜在的市场需求主要存在于以运营为主的商用车

辆。 一旦运营类公司能够在车辆运营时间方面获得成本优势,
 

换电模式就会存在优势,
 

就具

有潜在需求。
除传统的电池数据跟踪外,

 

电池租赁及换电模式也为电池服务带来更多的可能性。 北京

新能源汽车股份有限公司与奥动新能源汽车科技有限公司、
 

上海电巴新能源科技有限公司已

就此展开尝试。 该合作模式对电池行业有望产生诸多影响,
 

例如在区域内实现电池共享,
 

通

过统一充电管理,
 

延长电池寿命;
 

缓解里程焦虑,
 

减少对电池容量的要求;
 

可对电池进行统

一回收和梯次利用,
 

为后续进一步商业创新奠定基础。
目前,

 

储能尚处于技术引入时期,
 

关注重点主要是各类电池解决方案的比较,
 

尚未进入

锂电池材料的竞争阶段,
 

因此非常适于提前布局。 在目前的储能市场上,
 

动力回收电池相较

于其主要替代物而言更具性价比。
未来,

 

充电桩运营商、
 

硬件供应商甚至主机厂及地产公司等都将积极参与新商业生态

中,
 

因此需考虑在充电桩业务中的角色定位问题。 未来的市场将由领先充电桩运营公司主

宰:
 

掌握丰富网络资源的充电桩运营公司有能力接触到不同利益相关方并建设生态系统;
 

若

无规模经济效应,
 

长期的资金压力将使小型充电桩运营公司被挤出市场。 一些主机厂将会更

积极地加入充电桩市场:
 

除私人充电桩外,
 

主机厂会为了更好的客户服务和更多的商业机会



而加入公共充电桩市场;
 

主机厂有不同的进入模式,
 

如企业合作、
 

投资、
 

成立合资公司等。
其他利益相关方会更积极地参与其中:

 

地产商 / 物业公司、
 

租赁公司及其他利益相关方也将

谋划参与到充电生态系统中。
4. 新能源二手车,

 

充满未知但前景光明

在目前的市场上,
 

相同档次和车型的纯电动车与燃油车相比,
 

纯电动车的残值率较低。
造成此现象的主要原因包括:

 

电动二手车估值体系不成熟,
 

市场缺少足够的经验积累,
 

车商

收购意愿较低;
 

电池技术更新迭代快,
 

性能不断改善,
 

价格持续下降;
 

电池性能损耗较快,
 

若

无完善的售后保障措施,
 

将会影响整车残值。
罗兰贝格认为,

 

虽然目前而言,
 

新能源二手车的市场规模仍是未知数,
 

但其发展前景是

光明的。 未来,
 

车电分离、
 

融资租赁和出行车辆的需求结合,
 

可能形成新能源二手车的新模

式,
 

使消费者可像换手机壳一样换车。


