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2021-2022年数字化
汽车报告 – 中篇

 普华永道思略特第十期数字化汽车年度
报告

 聚焦美国、欧盟和中国的消费者市场调
研（n=3000），并新增对日本市场的洞
察（n=1000）

 基于深入研究，做出量化的市场预测
（2021-2035年）

 与全球车企和供应商高管、知名专业学
者和行业分析师展开访谈

Strategy&

中篇 （2022年）

抓住出行领域新商业模式的价值

首篇 （2021年）

洞察全球移动出行市场

• 市场展望 – 技术和出行模式的渗透率

• 消费者 – 不断变化的出行偏好：万物皆服务？

• 技术 – 互联、电动和无人驾驶汽车技术的进步

• 法规 – 关键政策刹车还是加速？

• 汽车领域 – 如何捆绑销售领先的互联服务？

• 出行模式 – 无人驾驶出租车在大城市有多少潜力？

• 基础设施 – 如何从充电站向出行服务枢纽转变？



法规技术消费者

首篇 – 回顾

本篇聚焦如何获取来自汽车相关服务、自动驾驶出行及基础设
施的价值

1) 注：本报告着眼于截至2035年的长期发展，未考虑当前的市场经济乱象和地缘政治动荡（例如俄乌冲突）

资料来源：普华永道思略特分析
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• 可持续发展和来自造车新
势力的竞争压力对CASE
出行产生重大影响

• 消费者正在寻求安全、便利
的出行方式：私人交通工具
仍占重要地位

• 技术发展迅速：软件定义汽
车和芯片短缺成为热门话题

• 法规旨在加速移动出行转型，
但各个地区采取的方式截然
不同

中篇 – 报告范围

经济性

• 在转型中的移动出行市场获
取更高经济价值1)需要以新
的视角看待

1. 汽车领域 – 关注互联服务和
新型动力系统

出行模式 – 凭借高经济性无
人驾驶出租车打入新市场

基础设施 – 利用生态系统合
作伙伴整合和枢纽概念，将
充电站的流量变现

2.

3.

1

2

3

无人驾驶

电动

互联

智能出行

Strategy&



汽车行业的价值创造从整车延伸至出行服务和新基建

中篇摘要

对于汽车制造商而言，出行领域的价值创造不再局限于(1)配备零部件和互联服务的整车，而是延伸至(2)出行运输服务和(3)出行基础设施配套
两个方面；要制定制胜战略，必须对这两方面都有清晰的认识

当前的互联服务从安全、便利、娱乐和基础设施方面改善用车体验，不同车企采用了不同的捆绑方式：德系车企提供多种单项服务，每年费
用为19欧元至880欧元不等，而美国和中国的造车新势力则以更高的价格提供少量的服务包

由于来自其他行业（媒体、零售等）的竞争，利用数字服务获取价值仍面临挑战；到2035年，预计欧洲、美国和中国的总市场规模将达到660
亿美元；汽车按需功能创造了新的服务收入机会，但会对汽车销售收入产生一定的不利影响

在汽车零部件领域，电动动力系统和电池具备巨大的增长潜力；到2035年，预计欧洲、美国和中国的市场规模将分别达到2380亿美元、1280亿
美元和3140亿美元，其中75%-80%的收入将来自电芯和电池组，对车企的战略意义不言而喻

而在无人驾驶领域，最大的行业参与者也在围绕价值链建立合作关系；预计在2023年初，欧洲将首次推出常规无人驾驶出租车服务，但实现
服务规模化还需要五年的时间；到2030年，预计全球大城市的无人驾驶出租车年销量为20万辆，并在2035年达到240万辆

到2030年，无人驾驶出租车的每公里成本将低于1欧元，如此具有吸引力的价格将引爆市场；预计2030年，大城市无人驾驶出租车服务收入为
310亿欧元，并有望在2035年增长至4000亿欧元，车企销售无人驾驶出租车的收入预计将占服务市场规模的四分之一（约1030亿欧元）

在以基础设施为核心的第三大价值池中，电动车充电市场极具增长潜力，中国市场规模预计将从2021年的36亿欧元增长到2035年的514亿欧元；
除涨价、提高利用率和优化资本支出外，充电桩运营商还有各类抓手实现经济效益，其中，全新的商业模式是保证盈利的关键抓手，例如车队运
营中心等偏重B2B的模式，或多式联运枢纽等偏重B2C的模式

出行领域各利益相关者的起步点各异，需要完善的能力也不尽相同，例如车企需增强软件系统集成能力，供应商需从供应零部件转向提供解决
方案，传统运输运营商和公用事业企业可以将基础设施和房地产转变为智能化的、捆绑B2B服务的热点

Strategy&

注：请参阅对应章节了解所论述点的详细假设及资料来源
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抓住出行领域新商业模式的价值
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4.数据和技术

实现跨层级运营的
业务和技术解决方
案（不在本报告范
围内）

2.出行运输服务

使用车辆和基础设施，支持个人出行和货物运输

运营车辆和出行/运输服务的实体和数字化基础设施

3.出行基础设施

1.整车和零部件
整车零部件、整车及相关的互联服务

• 数字出行生态系统中的价值
创造发生在四个相互融合的
板块

• 出行服务日益普及，推动了
对于车辆和集成基础设施解
决方案的需求，涌现出大量
商机

• 各板块与全产业间的界限日
渐模糊

Strategy&

出行的价值创造从整车和零部件延伸出行服务，再再到出行基础
设施

综述



互联服务从安全、便利、娱乐和基础设施方面改善用车体验

互联服务 - 主要功能

Strategy& 7

安全

汽车功能即服务

按需提供硬件（内置技术组件）

自动辅助驾驶和巡航控制

天气适应车灯

悬架

智能轮轴和伺服转向器

自动车距控制

新手驾驶模式

以汽车为中心的
服务

车辆附加功能提供的综合支持

疲劳驾驶提示

交通标志识别

衍生服务

车辆以外的衍生服务（通常涉及
第三方）

道路救援

车辆防盗协助

车辆状态报告

数据/洞察服务

收集、评估和使用所提供的
数据（B2B）

车队管理

按需诊断

便利

环境照明

遥控开门/手机钥匙

遥控喇叭和转向灯

遥控泊车助手

全自动驾驶

座椅/方向盘加热

高级导航

智能路线规划

个人助手

语音控制

动作捕捉（例如通风）

手机温度调节

泊车位搜索和支付

加油站和充电站搜索

车辆监控

娱乐 基础设施

智能手机集成 基于传感器的自动事故报告

车速记录 自动紧急呼叫

行车记录仪

引擎声效

360度外置摄像头

驾驶员日志

实时地图

实时交通信息

优惠服务

GPS追踪

数字广播接收/自营频道

游戏

音乐和媒体流

卡拉OK
足球流媒体（WeScore）
情绪感知的车内体验

智能家居互联 即插即充服务

P2P共享汽车和拼车

礼宾服务

IONITY价格优惠

远程安全服务

预测性维护

基于数据的汽车保险

汽车数据B2B市场

忠诚度计划

WiFi热点

1.整车和零部件

注：并非对所有服务都单独进行货币化：P2P = 点对点

资料来源：普华永道思略特分析，专家访谈



服务捆绑方式各异：德国车企单独销售数字化服务，特斯拉/蔚
来倾向于全配包
互联服务 - 标准配置以外的可预订服务

Strategy& 8

特斯拉
（德国）

通用汽车
（美国）

大众
（德国）

宝马
（德国）

梅赛德斯
（德国）

蔚来
（中国）

4

5

2

单项服务包A
4项单项服务，无限期且价格固定

单项服务包B
7项附加单项服务，按月、按年
或无限期且价格固定

经销渠道
宝马Connected Drive商店、
MyBMW App

单独提供的服务

选装包
1个按月订阅的数字服务包（高
级车载娱乐服务包）1)

单项服务包

仅一项服务（“全自动驾驶”）

经销渠道
特斯拉账户、特斯拉App

1

3

4

经销渠道
安吉星网站/App

选装包
4个按月订阅的数字服务包

单项服务包
5项按月订阅的单项服务2)

5

5

2

4

单独提供的服务 单独提供的服务

经销渠道

梅赛德斯MePortal、梅赛德斯
MeApp

单项服务包A
17项单项服务，分阶段且价格固
定（me connect）

单项服务包B
4项单项服务，无限期且价格固
定（按需选择）

5

10

5

1

选装包
2个数字服务包，无限期且价格固
定（精选/全配包）1)

单项服务包
2项按月订阅的单项服务

经销渠道
蔚来账户、蔚来App

5

3

1

单独提供的服务

选装包
1个数字服务包，分阶段且价格
固定（we connect plus）1)

单项服务包
10项附加3)单项服务，无限期且价
格固定（we upgrade）

经销渠道

We Connect Webshop网上商店、
We Connect App

4

15

4

2

安全 便利 娱乐 基础设施

单独提供的服务
包含多项服务，无额外费用

单独提供的服务
包含多项服务，无额外费用

1.整车和零部件

1) 已包含标准数字服务包，无额外费用。例如，特斯拉的基础地图导航和音乐流媒体；大众的We Connect激活后即可免费试用；蔚来防盗警报系统、蔚来电台、Nomi等。
2) 单独提供的服务包内容 3)服务包以外附加的内容
注：各车企所提供的服务项目（可在线上商店购买）总数 = 服务包内的单项服务数量 + 按需向终端客户提供的额外收取费用的附加单项服务数量

资料来源：普华永道思略特分析，专家访谈



互联服务包价格区间为每年19至807欧元，目前ADAS服务
价格区间为370至1,071欧元
互联服务 - 组合定价1)

Strategy&

1)价格可能因车企的车辆类型而异 2)汇率1美元 = 0.97欧元
3)根据月度费用推测的全年费用 4)汇率人民币1元 = 0.14欧元
5)根据无限期费用（车辆平均持有时间按7年计算）推测的全年费用 6)蔚来NIO pilot功能持续升级
资料来源：普华永道思略特分析，专家访谈 注：AD = 自动驾驶 ADAS = 高级驾驶辅助系统 9

1.整车和零部件

特斯拉
（德国）

通用汽车
（美国）

大众
（德国）

宝马
（德国）

梅赛德斯
（德国）

蔚来
（中国）

选装包
单位：欧元，一年期3)

120欧元

高级车载娱乐服务包

选装包
单位：欧元2)，一年期3)

588欧元

471欧元

294欧元 353欧元

选装包
单位：欧元，一年期

145欧元

75欧元

We Connect … We Connect
Plus （无导航） Plus

(自带导航)

单项服务包A
单位：欧元，无限期5)

126欧元

21欧元

单项服务包A
单位：欧元，一年期

489欧元

19欧元

选装包
单位：欧元4)，一年期5,6)

807欧元

310欧元

精选包 … 全配包
互联汽车 安全 基础版 高级版 引擎声效 … 主动巡航控制

和停走功能

智能控制服务 … 轮轴转向器

单项服务包
单位：欧元，一年期5)

1,071欧元

全自动驾驶

单项服务包
单位：欧元2)，一年期3)

294欧元

177欧元

远程访问 … 无限流量

单项服务包
单位：欧元，无限期

665欧元

39欧元

环境照明（单色） … 导航

单项服务包B
单位：欧元，一年期

370欧元

69欧元

单项服务包B
单位：欧元，无限期

655欧元

238欧元

单项服务包
单位：欧元4)，一年期3)

1,704欧元

1,182欧元

实时交通信息 … 驾驶辅助系统+ 数字广播 … 硬盘导航 蔚来自动驾驶 … 电池即服务



互联服务变现仍面临挑战：2035年B2C服务变现规模预计达
660亿美元
互联服务 - 市场展望

一般假设：车企推出服务组合的直接意图是实现货币化

资料来源：普华永道思略特分析

18.4
23.1

4.8

22.4

2.2

14.6
10.8

16.9

26.2

2020年 2025年

5.3

2030年 2035年

14.9

1.0

互联服务的增量收入潜力有限… …主要是因为不同行业企业均参与竞争钱包份额
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30,400
美元

3,600
美元

住房、个人保险、
养老金

2,800美元

4,000
美元

二手车购买
新车购买

6,800
美元

1,500
美元

公共交通和其他出行方式

3,000
美元

汽车金融服务

加油

食品和服装

5,200美元
娱乐

14,400
美元

家居和家务用品

3,600
美元

5,200美元

医疗保健

其他

西方“优质”家
庭年平均支出：

80,500美元

• 当车企努力提升钱包份额以获得增量收入时，其他垂直行业市场也采用了类
似方法争取客户

• 互联服务将在现有收入的基础上提升利润率，而不是带来收入的增加

增量收入潜力（B2C），单位：十亿美元

X

X

增量客户的支付意愿
低于每年180美元

69%感兴趣的用户愿
意支付（包括流失的
用户）

2025年活跃的互联
汽车将达8,700万辆

1.整车和零部件

∑ = 66.2



1110
8 52 18

25
10346

22 56
128

136

76

27 7

2021年

22

2030年2025年 2035年

34
105

170
34

314

电动动力系统和电池市场预计将强势增长，欧盟和中国势头
尤为强劲
电动动力系统和电池 - 市场展望

1)以车企销售价格为准

资料来源：普华永道思略特分析 11

电芯和电池组 电动动力系统其余部分

收入潜力1)（单位：十亿美元）

78

51

32 10

164

2042
3398

238 • 新型动力系统迅速渗透，激发市场潜力

• 立法（城市燃油车禁令等）和民意共同推进
全球电气化进程

• 电芯及系统成本虽已大幅下降，但仍是电动
动力系统的主要成本来源

• 电动动力系统中，成本占比仅次于电池的是
e-axle牵引电机系统（整合马达、变频器、
变速箱的一体化产品）

评论

1.整车和零部件

Strategy&

238

131 188

83
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已公布
但尚不
可用

在自动驾驶领域，全球企业围绕不同的价值链路战略，开展多
元合作
自动驾驶合作关系

1)包括车队管理 13

无人驾驶出租车
平台1)

人工智能平台

整车平台

激光雷达/雷达/
计算机视觉

自动驾驶生态系统中主要企业的合作关系 评论

美国 中国 其他

• Waymo、Cruise或百
度等企业能够提供整套
软件，与车企建立合作
关系

• 越来越多企业使用
Nvidia人工智能平台

• 特斯拉计划自主掌控
整条价值链

• 中美合作关系占
主导地位

• 已开始整合（如Uber）
• 德国企业大众和Sixt首

次宣布在欧洲试点

小马
智行

Aurora AutoX

百度

文远
知行

通用汽车 现代 福特 北汽
雷诺-日
产-三菱 丰田 蔚来大众

特斯拉

2.出行运输服务

ZOOX

NVI
DIA

Luminar Argo Velodyne Robosense Diversey Minieye Blickfeld …

自动驾驶操作系统
Waymo

Stellan-
tis

Cruise

NVIDIA

Lyft MOIA

Motio-
nal Argo

NVIDIA

Stellan-
tis

Sixt Moovit

Mobileye
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无人驾驶出租车话题热度高涨，清晰定义车辆功能刻不容缓

L4级无人驾驶出租车 – 假设和预期功能（2025年第一批）

14

十字路口
通行

• 十字路口停车

• 红灯停车

• 左/右转

维持速度
• 假设限速60公里/小时

跟车
• 跟随前车，保持交通畅通

变道/超车

• 需要明显的道路标记

• 仅在批准的市区行驶
车道保持

• 具备变道和超车功能

并线
• 可自动并线

路线规划
• 利用V2X通信自主选择路线

突发事件协
助

• 尽快在安全路段紧急停车

乘客 • 乘客可处理其他工作

行驶区域
• 配备必要基础设施的批准区域

道路类型
• 仅在市区内使用标记定位的批准道路

天气状况
• 普通天气状况

• 强雨雪冰冻天气无法行驶

交通状况
• 限速60公里/小时

• 简单交通状况

特殊事件/事故 • 远程驾驶员服务接管控制

驾驶员
• 无驾驶员或安全驾驶员（仅远

程监控）

2.出行运输服务

L4 = 美国汽车工程师学会自动驾驶分级第4级
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基于大城市中17个相关用例与需求状况，预计到2035年无人驾
驶出租车年销量达240万辆

无人驾驶出租车新车市场场景：“大城市”

注：用例覆盖往返市内的路程

15

关键用例 无人驾驶出租车年销量（大城市，单位：百万辆）

上班

夜间出行

商超购物

市内休闲活动

市外休闲活动

短途出差

周末出游

多日出差

往返机场

度假

往返火车站

搬家

购买家具/大件物品

看病

餐馆、超市等配送服务

接送孩子上学

非营业时间包裹派送服务

0.0

1.5

1.0

0.5

2.0

2.5

0.1

1.3

0.2

2.4

0.0 0.0 0.0
2025年 2026年 2027年 2028年 2029年 2030年 2031年 2032年 2033年 2034年 2035年

0.1

0.5

1.0

1.9

+59%

美国（和加拿大） 其他中国 欧洲

2.出行运输服务

复合年增长率
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每公里用车成本极具吸引力，预计到2035年全球大城市无人驾
驶出租车收入将达4,000亿美元左右

无人驾驶出租车成本假设和收入预期

各类型无人驾驶出租车成本假设（单位：欧元/车公里） 全球无人驾驶出租车收入（大城市，单位：十亿欧元）

400

300

100

0

200

2025年 2030年 2035年

0.4 0.5

103.1

13.5 31.4

399.2

~4x汽车销售收入 出行服务收入

1.4

0.8

1.0

1.6

1.2

1.8

1.2

2025年 2030年 2035年

• 车价和服务类型（经济、舒适、豪华）不同，每公里价位不同

• 当地无人驾驶出租车企业的业务体量达到一定规模后，可在车辆运营
和管理方面进一步提升规模效益，促进后续降价

• 随着车辆、自动驾驶技术和相关服务的成本下降，预计每公里价格也
会不断下降

1.6

1.1

1.5

1.1
1.0

1.3

1.0
0.9

豪华 舒适 经济

• 预计2025年首批投放使用，并在2030年左右取得突破

• 如果相关技术成熟，且车辆能够在恶劣天气下正常行驶，则无人驾驶
出租车将有望取代现有的出租车

• 上述情景假设车辆和零部件供应充足

2.出行运输服务
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电动汽车充电价值链涉及六个主要价值池，覆盖范围包括基础
设施建设和纯软件服务

17

输出端 模型假设

3.出行基础设施

主要价值池和模型参数

私人和公共充电领域的市场要素分析

公共快充 B 公共慢充 C  私人家充

一次性 经常性使用/按需使用

运营和建设充电桩网
络的成本

充电站运营商即服务充电桩硬件制造商
电力配套工程、设计与安
装（BOP）

各充电桩的终端客户
价格

各充电站的成本，以
及各充电桩与插座的
分配

• 提供硬件服务，包括在指定
地点安装所有充电桩组件

• 生产/销售充电桩硬件和必要
配件，包括来自批发和转售/
融资的利润

未包含的额外价值池：插电式混合动力车需求、智能能源（车辆到电网和电表后端解决方案）、现场和所有者特定增值服务

充电站所有者

• 一家或多家充电站的不动产
权人和所有权人，承担固定
资本支出，以及充电站运营
商和充电站所有者的利润

向充电桩运营商收取
的电费成本

售电公司

• 负责向充电站供电的本地电
力系统运营商

在充电桩运营商充电
费用的基础上加成

电动出行服务提供商

• 为终端客户提供和管理不同
充电装运营商网络（包括外
地漫游）的充电服务

• 充电桩网络管理和运营（采购
电力、充电桩维护、IT网络、
客户服务、业务开发与管理）

A B C A B C A B C A B A B A B

A

除充电桩运营商成本
和电力成本以外，持
有充电桩所有权和产
权而获得的剩余价值
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预计到2035年，市场潜力将达1,610亿欧元左右，收入来源从基
础设施建设转向经常性销售
充电生态系统 - 市场展望（单位：十亿欧元）1)

1)2021年3.5T以下乘用车年销售额，不考虑2022年中期能源
危机的影响

18

1.8

1.3

40.4

-0.2 0.1

0.8

1.9

0.6 6.7

8.2

2.6
3.2

0.51.5

4.4
3.5

20.8

4.0 1.41.0

75.5

17.0

3.5 5.5

39.5

8.6

17.7

硬件 BOP 电力 CPO eMSP CSO
一次性收入 经常性收入

主要特点
• 车均行驶里程较长是美国市场的一大特点
• 与欧洲和中国相比，私人充电占比增加将影响到充电

桩运营商、充电站所有者和电动出行服务提供商的增
长

• 基于充电桩建设和充电情况，充电站所有者在2021
年应已达到盈亏平衡

主要特点
• 在电动汽车普及前，公共基础设施迅速扩张，导致

利用率较低，预计这一差距将逐渐缩小，但充电站
所有者需要更长时间收回资本支出

• 公共充电桩（尤其是快充）和低成本硬件占比增加，
使得充电桩运营商、充电站所有者和电动出行服务
提供商份额增加

1.91.0

1.0

1.0

0.6

0.0

0.8

0.00.3 1.6

1.6

2.9

0.7
0.1 0.1

6.3
3.3

7.9

3.10.2

5.8
3.6

17.3

3.7

16.0

0.3

2.7 33.9

1.2

0.9

51.4

1.6

7.6

0.4

10.3

-1.6

2.0

0.1

6.1

1.1
0.4

5.1

3.1

-0.8 0.4

29.715.7

2.6

0.8 1.9

1.1

3.6 9.2 28.4
0.8 2.3

主要特点
• 为跟上纯电动车普及步伐，加大了私人和公共基础设

施建设力度，因此，硬件和BOP服务占比较大
• 随着纯电动车的进一步普及，落成的充电网络利用

率提高，公共充电行为更为普遍，充电桩运营商/充
电站所有者有望实现盈利

3.出行基础设施

充电站所有者获得的净收入为负/零，这是因为公共快充网络利用率低，导致向充电桩运营商分配的收入和向能源服务提供商所支付的成本高于总充电收入；中国2021年的市场规
模基于2015年至2020年的基础设施建设情况，当时充电桩的安装并不一定与需求相符

BOP = 电力配套工程、设计与安装；eMSP = 电动出行服务提供商；

CPO = 充电桩运营商（即服务）；
CSO = 充电站所有者（包括不动产和充电桩）

2021年 2025年 2030年 2035年2021年 2025年 2030年 2035年2021年 2025年 2030年 2035年

欧盟
英国
欧洲自由贸易联盟

4.5
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充电桩运营商、所有者可利用以下四大抓手，提高“独立”
电动汽车充电站的盈利能力

19

独立模式：CPO自行调整价位
或采取各类措施提升利用率

价格

• 当前消费者价格敏感度处于中低水平，快充领域存在溢
价现象

• 峰时电费反映在价格中或通过储能等方式进行调整

• 未来价格制定将参考竞争水平（以推动利用率）和监管
变化

1

利用率

• 地理位置的特点（停留时间和客流量）决定了利用潜力
和最合适的充电容量

• 目前利用率水平从低于5%到高于20%不等（高峰期排队
量视为自然利用上限）

2

建设成本 • 经济层面看来，资本支出明显高于运营成本

• 技术成本将继续下降

• 资本支出与充电站现场用例相匹配

3

增值服务 • 其他的价值流对经济效益产生影响（如租赁或加油站）

• 不同充电用例为各类参与者提供了多种选择

4

CSO/
CPO

1
2

CSO/
CPO

汽车

石油与天然气

公用事业

零售

补贴模式：充电桩业务与其他垂类合
作伙伴合作，共同开展资本投入或承
担获客成本，例如，通过转租场地

1
2

2
3

CSO/
CPO

增值模式：充电桩基础设施与自持的、
可变现的客户价值流相结合

1
2

分析

自有零售

…

2

4 车队管理

3.出行基础设施

影响公共充电站经济效益的关键因素 电动汽车基础设施商业模式



充电服务提供商应突破传统客群和出行范畴，开辟增值服务

增值服务 - 电动汽车充电衍生服务

*例如，电动滑板车、自行车、小型车辆 20

3.出行基础设施

考量

电动汽车
充电桩

车辆清洁设施

汽车充电通道

汽车充电
即服务换电站

汽车清洁即服务

数字旅游信
息展示

车队充电通道

车队充电
即服务

附近的微出行*停车位

车队运营场所/基础设施

车队维护

出行枢纽

车队换电站

快闪店

微出行维修站

机场接驳系统/
垂直出行

汽车设备
销售/租赁

户外广告

零售店/基础
设施

杂货店和快
消品销售

最后一公里
枢纽空间/基

础设施

包裹
驿站

无人机配送中心
（使用屋顶空间）

最后一公里
仓库

家庭能源供应

本地电网负载
均衡

短期停车位

屋顶光伏板

数据销售
数字孪生

出行

零售

物流

其他

公用事业

• 传统的充电桩运营商和加油站可以利用现有的超强本地网点布局，提供更广泛的出行服务
• 此外，随着行业边界不断模糊，可以考虑开拓相关行业垂直市场

与核心业务的紧密度

Strategy&
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车队运营中心：（自动）出行车队的本地大本营

B2B出行服务 – 车队运营中心

21

• 车队运营中心是一套主要围绕维护和日常车队运营而设计的综合基础设施解决
方案

• 配备全面服务的中心可覆盖自动出行服务中高达40%的总车辆公里成本，预计
到2035年，全球市场规模将达到每年约1600亿美元

停车
在非营业时间为车队提供合法安
全的停车场所

充电
高效快速的充电服务（如夜间充
电）

清洁
使车辆保持干净整洁（特别是车
内卫生）

（智能）维修
在维护活动的基础上维持车辆运
营能力

主要优势

维护
结合其他每日/每周车队服务，维
持车辆运营能力

B2B服务主要模块

超强本地化布局覆盖区域广，
尽量减少距离

快速交付
整合服务，实现车辆正常运行时
间最大化

3.出行基础设施
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出行枢纽：整合多式联运服务的重要环节

22

换乘枢纽
高效连接多式联运行程

停车场
服务车辆及微出行旅客

客户服务
提供本地化面对面服务

运营空间
实现超本地化服务（如最后一
公里配送服务）

零售空间
解决客流量问题

B2B服务主要模块

主要优势

地理位置
中心枢纽点或城郊/农村的换乘点

…
…

3.出行基础设施

• 出行枢纽是出行服务和其他实体服务的融合地

• 主要通过自身服务使用率的提高，以及用户变现、增值空间租赁和社区开发
带来的额外收入来源获取价值

广告空间
通过户外广告实现受众旅客
变现

B2B出行服务 – 出行枢纽



出行生态系统尚不明朗，企业需根据自身情况选择价值创造战
略

资料来源：普华永道思略特分析 23

车企

抢占出行生态关键控制点
凭借系统集成和技术力量，抢
占重要战略位置

成为出行资产领域的顶梁柱
利用强大的金融服务专业知识，
成为出行服务提供商的车队所
有者和管理人

能源和公用事业

利用现有资产
从（可再生能源）发电到智能
电网、智慧城市/家庭，充分利
用现有的资产组合来巩固和抢
占市场份额

利用与公共部门/监管机构的
联系
基于对市政部门的深入了解，
创造新的服务，例如停车位接
入电网

供应商

开发灵活的技术平台
开发具有开放接口的模块化平
台，以此为中心规划服务，无
缝整合新的技术合作伙伴

向出行服务商转型
从汽车供应商演化为具备强大
工程或系统集成能力的出行解
决方案提供商

传统交通运营商

减少潜在乘客流失
积极打造多式联运服务，将核
心服务与第三方服务相结合

打造覆盖出行生态的B2B服务
借助现有实体布局和资产，
填补第三方服务空缺，进军
收入共享模式

新型出行服务提供商

提升用户体验，降本增效
投资可扩展技术平台、提升运
营效率，同时不断发掘本地新
机遇，改善用户体验

建立合作关系，实现本地规模
化发展
与本地企业联手，完善公共交
通，扩展现有物理基础设施

Strategy&

出行价值创造建议
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