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Abstract 
With the increase of car ownership, passenger cars market of China is in a transition from a grow-
ing market to a mature market. Repurchases of passenger cars market will become a new in-
creasing point in China in the future. Then what are the characteristics of repurchase people? When 
will they repurchase a car? What do they need when they repurchase a car? What are the differ-
ences between buying one more car and changing a new car? These questions are important for 
car manufacturers. Previous studies focused on the overall repurchase market and had no in-depth 
analysis of the differences between buying one more car and changing a new car. According to the 
survey results, there are significant differences between buying one more car and changing a new 
car. So this study focuses on the difference between buying one more car and changing a new car. 
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摘  要 

随着汽车保有量不断提升，中国乘用车市场正逐步由一个成长型市场向成熟市场过度。未来中国增换购
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市场会成为汽车新的增长点。那么增购和换购人群有什么特征？他们何时会考虑出手买车？再次购车时

有何需求？增购和换购车型有何差异？这对于汽车厂商具有重要意义。以往研究着重从增换购这个总体

市场去研究分析，而没有再深入分析增购和换购的差异。根据调查结果显示，增购和换购市场用户、需

求等都有明显的差异。本文在增换购市场的基础上进行细分，具体研究增购和换购的差异。 
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1. 引言 

全球著名市场研究机构益普索研究显示，中国乘用车市场经过 10 余年的高速发展，很多一二线城市

的千人保有量已过百，中国正从初级消费市场向成熟市场转变。 
仅从换购角度来看，据国家信息中心统计，中国从 2003 年汽车普遍走入大众家庭，到 2009 年销量达

到 766 万辆，迎来了汽车市场的第二轮高速增长期，按照新车购买者首次换购周期规律(7 年之内换车比例

为 37.8%)计算，未来三年，将迎来一个大的换购高峰，预计换购需求会占到总需求比重的 25%左右[1]。 
同时，随着交通和环境问题加剧，越来越多城市加入“限购限牌”的行列，到目前为止，全国已经

有 8 个城市发布了车辆限购政策。这在一定程度上了抑制了首购市场，刺激了增换购市场的发展。相信

在不远的未来，增购换购将逐渐取代首次购车成为汽车消费的主流[2]。 

2. 用户特征及需求 

2.1. 用户特征 

本文运用大数据样本，通过对 2012~2016 NCBS (New Car Buyers Survey)数据进行分析。本文从用户

特征、增换购时间、购车需求、购车车型等多个角度，全方位解析汽车增购和换购市场的差异。 
用户特征显著不同——增购群体相对于换购群体，级别更高。增购用户——高学历、高收入、年轻

用户、市中心、女性用户偏多。换购用户——低学历、年龄偏大、男性、城乡结合部用户偏多。 
换购用户——购车年龄略显年轻，平均年龄 35 岁左右。男性为主，占比 69%，相对于换购市场(女

性 19%)女性较多，占比 31%。这类用户住在市中心偏多，学历偏高，40%为本科及以上学历，家庭年收

入较高(平均家庭年收入为 32 万)。她们增购汽车大多是因为家里一辆车不够开，所以想买一辆车。 
相对于增购用户，换购用户年龄偏大，平均购车年龄在 38 岁左右。目前换购用户大多为男性，占

81%。这类用户住在远城区和城乡结合部较多，他们大多学历偏低，高中及以下学历占比 38%。家庭年

收入低于增购用户(平均家庭年收入为 23 万)。他们换购汽车主要是因为车开的久了，多少有些问题，所

以想更换。 

2.2. 增、换购周期 

用户增换购周期不同——增购用户购车周期显著低于换购用户。 
增购用户购车周期集中在首辆车购买后 3~7 年，占比 69%，此时他们原车的行驶里程大多在 8 万公
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里以内。 
换购用户购车周期大概是 5~9 年，占比 69%，此时他们原车的行驶里程大多集中在 8~15 万公里。 

2.3. 增、换购用户需求 

增换购用户需求不同。增购用户更加注重品牌和安全，换购用户更加注重质量和空间。 
从购车价格来看，增购用户购车价格略高于换购用户。增购用户购车均价在 20 万左右，换购用户购

车均价在 18 万左右。 
从购车关注因素来看，增换购用户群体基于自身特征在二次购车时关注点略有不同。相对于总体，

增购用户在购车时更加注重品牌和安全。这类人社会阶层略高，收入学历都较高，他们为家庭增购一辆

车时更加注重品牌，相信品牌背书带来的承诺，他们希望给家里增购一辆安全的车。换购用户具体来分

还可分为两类。一类是升级换购，一类是报废换购。针对升级换购用户而言，他们在购车时会考虑购买

更高级别的车，但由于家庭只有一辆车，所以购车时会更多的关注家庭，希望购买一辆空间更大的车。

对于报废置换用户而言，他们大多使用汽车时间较长，对车辆的经济实用比较关注，希望购买一辆皮实

耐用的车。从 2016NCBS 数据分析得出，换购用户相对更加注重质量和空间。 

2.4. 增、换购用户前有车和现有车 

增换购用户前有车型和现有车型显著不同。接下来我们分别从增换购车型总体、增换购不同类型汽

车(自主/合资车型)、不同级别车型增换购、增换购近几年发展趋势四个角度来深入分析。 
从增换购车型来看。对于增购用户而言，他们家庭首辆车大多会购买的是 C 级轿车(39%)，除此以外，

选购 D 级车和 SUV 用户达 32%。他们在增购时更多的会考虑购买 SUV (33%)或 D 级车(24%)。增购车系

以德系、日系、自主汽车为主。对于换购用户而言，他们家庭首辆车大多购买的 C 级及以下轿车(占比

74%)。他们在换购时更多的考虑购买 C 级及以上(57%)轿车和 SUV (28%)。换购车系以德系、日系、自

主汽车为主。 
我们进一步深入分析，将车型分为合资和自主。看看两者有何差异，分析发现两者有显著差异。首

先，分析一下自主汽车市场增换购情况。通过分析得出，家庭首辆车买的是微面、自主轿车的人，在增

购时考虑购买自主车较多，2016 增购自主车型排名前十的大多是 SUV (H6、CS35 等)和经济型 MPV (五
菱宏光、欧诺等)。同时，随着 H6 等国内自主 SUV 的兴起，传统合资 C 级轿车，在家庭增购时也有可

能选购一辆自主 SUV。从换购层面来看，前有车是微面(长安之星、五菱宏光等)、自主 C 级及以下(夏利、

F0、奥拓等)轿车是换购自主车型的主体。2016 换购自主车型排名前十的主要是紧凑型 SUV (H6、瑞虎 5、
宝骏 730 等)和经济型 MPV (五菱宏光、菱智等)。再来看一下合资汽车市场增换购情况。家庭增购合资车

的，家庭首辆车大多是 D 级合资轿车(帕萨特、凯美瑞等)和部分合资 C 级轿车(捷达、科鲁兹等)。2016
年增购合资车型排名前十的车型大多是 D 级(迈腾等)、E 级(奥迪等)和 SUV 汽车(途观)。家庭换购合资车

的，家庭首辆车大多是 C 级轿车(如凯越、夏利等)，2016 年换购合资车型排名前十的车型大多是合资 C
级(朗逸、英朗等)和 D 级轿车(帕萨特、迈腾等)。 

从车型级别角度，我们进一步分析增换购用户，发现存在显著差异。原有车是 A、B 级车和微面的

用户，他们在增购时主要考虑购买 C 级车和 SUV。原有车是 C 级、D 级、SUV、MPV 用户，他们在购

车是更多会考虑 D 级车和 SUV。对于换购用户来说，微客用户换购 MPV 较多，A/B 级车换购 C 级车较

多，C/D 级车换购 D 级和 SUV 车型较多。 
从近几年数据来看，无论对于增购还是换购，增用户增换购 SUV 和 MPV 呈上升趋势，增换购 C 级

轿车呈下降趋势。随着 SUV 市场持续火热，根据市场调查情况，我们预计未来 SUV 增换购市场会继续
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升温，这一现状至少还将持续 5 年。 

3. 借鉴和意义 

本研究从用户需求角度，深入分析增换购市场的共性和差异。这对于汽车厂商具有很好的指导作用。

从研究结果来看，共性是无论对于增购还是换购用户，大多在二次购车时都会有个向上升级的过程。差

异点是增购和换购用户在人群特征、增换购时间、购车关注因素、增换购车型各方面都有显著差异。对

于增换购市场而言，我们不能一概而论，要针对某一细分群体特征、价值观、需求进行深入分析，才能

为企业企划带来实质性意义。以往研究认为对于二次购车人群而言，由于他们用过车，在购买车时相对

首购用户更加注重车辆性能，如动力、油耗等。然而本文认为针对不同市场，增购和换购用户关注点各

有侧重，并非对车辆性能一定都有很高要求。那么我们就要根据用户核心需求、价值观等，深挖用户背

后选择购车的深层次原因，基于此才能企划出成功车型。 
习总书记在党的十六大报告提出，在 2020 年要全面建成小康社会。随着社会的进步、经济的发展，

人们生活水平逐步提高。人们早已摆脱温饱，向小康社会迈进。根据马斯诺需求层次理论来看，人们的

生理和安全等基础需求已经得到满足，接下来就会更多的考虑情感、尊重和自我实现等高层次需求。通

过调研我们发现，越来越多的人会希望在工作之余能够抽出时间来陪伴家人。人们认为事业固可贵，家

庭也很重要，希望能够在周末、节假日等开车自驾游，陪伴家人和孩子。出去玩，带孩子，这些需求必

然要配备一个空间大、底盘高的车子，SUV 相对轿车更适合出去玩。目前轿车市场还是占主导，我们预

测，未来 SUV 市场会继续火热，最终达到和轿车平衡的一个市场状况。 
对于自主车企而言，SUV 是一个突破口。合资轿车进入中国已久，其良好的品牌形象、研发技术、

口碑等在人们心中的定位难以撼动。中国自主汽车，由于兴起较晚，技术较落后，质量不稳定、小毛病

较多、做工不精细，在用户心中地位一时难以扭转。值得注意的是，近几年自主车型发展较快，特别是

SUV 发展非常迅猛。中国汽车凭借着自己的努力，主打性价比——更高的配置、更低的价格和油耗、更

大的空间，一步步稳扎稳打，逐步在市场上获得用户的认可。根据本次研究发现，很多合资用户在增换

购轿车时大多会选择合资车，然而在增换购 SUV 时，有很大一部分人会考虑自主 SUV。可见自主 SUV
凭着自己的实力，在这一细分市场已逐步可以和合资车进行抗衡。2016 年 11 月，SUV 销量最高的汽车

H6 已经突破了单月 7 万的销售记录，打破了汽车市场单月销量的最高纪录。通过 SUV，逐步提升自身

实力、形象，然后再到轿车市场和合资汽车 PK，相信未来轿车市场不再是合资汽车的天下。近年来，吉

利博瑞、帝豪，长安逸动等已经足以和合资车媲美，销量也突破历史记录。正说明了这一观点。 
增换购市场，未来汽车市场新的增长点，车企们，你们做好准备了吗？ 
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附  录 

新车购买者调查，即 New Car Buyers Survey，简称 NCBS，是对于近一年购买新车的用户进行研究，

分析其用车习惯、购车动机、用途等方面。本文根据东风汽车公司 2012~2016 NCBS 大数据历年追踪调

查(每年调查样本量为 15,000 个，全面覆盖市场各区隔车型)，深入分析增、换购用户特征及需求差异。 
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