
 

洞悉电动车——汽车制
造商如何盈利 
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新型电动车的发布及战略推广一直都是车展的重磅环节。纯电动车

（BEV）和插电式混合动力车（PHEV）的全球销量从 2010 年的逾 6000

辆飙升至 2016 年前三季度的 40 多万辆，汽车制造商清楚电动车仍有发展

空间，也知道电动车是节能减排必不可少的一环。 

而近来，SUV、皮卡以及跨界休旅车等传统燃油车型重振旗鼓，重新

成为车展的宠儿。 这些传统动力车型销量红火，盈利颇丰，锋芒远超电动

车型。 

电动车热潮的降温体现了整个行业对其短期经济潜力的热情退却。但

麦肯锡针对全球电动车客户（美国、德国、挪威共约 3500 名消费者，以

及中国约 3500 名消费者）的调查指出，电动车显示出强大的市场颠覆力，

正在逐渐赢得消费者青睐。 

当今汽车业呈现出四股浪潮：自动驾驶、汽车互联、电动车和共享汽

车（合称“ACES”），其蓬勃之势将重塑汽车市场，且在未来十年引领的

革新很可能会超越过去半个世纪的改变。在汽车行业四大趋势中，电动车

在短期内颠覆市场的潜力巨大。首先，消费者逐渐青睐电动车。麦肯锡报

告显示，在美国和德国考虑购买电动车的买家占比分别为 30%与 45%。中

国消费者对新能源汽车的兴趣在过去 5 年里增长 3 倍。此外，电池效率和

电动车预估里程的提高、充电基础设施规模扩大等核心技术的进步快于预

期，且随着全球城市化进程加快，绿色出行方案呼声渐高以及国家、地区

与城市合力加强监管等因素都显示出电动车强大的市场颠覆力量。 
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尽管电动车很可能颠覆汽车市场，但其何时会普及，产能能否提高及

何时提高，仍存在很大的不确定性。麦肯锡全球董事合伙人王平表示，无

论汽车制造商采信哪种电动车预测结果，并据此制定策略，都需要更加敏

捷和更有创造性，补齐当前影响电动车的四大盈利短板。王平说：“首先

是电池成本问题。我们预计在未来两到三个产品周期，电池成本过高仍将

是电动车企盈利短板之一。在大力投资优化内燃机还是发展电动车上，汽

车制造商也应规避权衡的陷阱，提升内燃机效率的代价会越来越高，但其

结果可能与未来的监管目标相距甚远。资金紧张，投资不足，导致供需不

平衡，可能造成恶性循环。” 

汽车制造商如何吸引更多客户“弃油投电”，麦肯锡认为可尝试客制

化和创新业务模式。对很多业内人士而言，从“燃油”到“耗电”的过渡

是他们职业生涯的一大标志性挑战。除了技术范式的深度转变，市场力量

及资源限制来带的挑战更加艰巨。这些力量会重塑汽车业的盈利点，让车

企在探索和“试错”的重要时期措手不及。 

通过分析人口统计特征及偏好，麦肯锡确定了贯穿电动车三个购买阶

段（早期买家-当今车主，近期买家和需要新业务模式的未来买家）的九大

消费人群。研究发现，早期买家中的两个细分客群——“地位及奢华的追

求者”及“规避风险的环保主义者”——偏好高端性能（如特斯拉 Model 

S）以及/或适用型环保（如日产聆风及雪佛兰 Volt）的电动车，而当今成

功的电动车型都包含这两个特征。 



 

 - 4 - 

下一批潜在买家可能由三类消费者组成：“主流出行方式的追求者”、

“大众高端车的追求者”及“高性价比的追求者”，这三个客群在当今潜

在买家中占比最大。电池组较小、里程较短因而成本较低的适用型电动车

可能更符合近期买家的需求。这三个细分客群的家庭收入要比早期电动车

买家的家庭收入低，如今中国大部分电动车车主都是经济型买家，美国与

欧洲下一批电动车消费人群也同样如此。这表明大众对基本款电动车的潜

在需求日益成为全球趋势，因此现在正是汽车制造商加大电动车产能的好

时机，全球新型电动车平台也将迎来更大的投资机遇。 

对于未来的四大细分客群 —— “城市家庭”、“时尚家庭”、“高

科技追求者”和“特色性能注重者”，研究认为他们对驾驶实用性有较高

期望且家庭收入普遍低于早期买家，所以应利用电动车给消费者和厂商带

来的经济优越性，设计新的业务模式。 

在电动车发生颠覆性变革之际，汽车制造商面临巨大的市场不确定性。

麦肯锡全球资深董事合伙人高旭说：“要想在新兴的电动车市场获得成功，

新老整车厂（OEM）都需要非常清楚他们的目标客户是谁，而不是试图成

为下一个特斯拉。他们需要有清晰的品牌和产品战略，建立完整的合作伙

伴生态系统，覆盖整个电动车价值链—从关键部件的开发到客户交联，还

需将重点放在为客户提供一个整体的移动体验而不仅仅是在其产品集中增

加一个新内容。” 
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