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2020-2025年
奶奶用户(老年女性)对中国新车市场的销量贡献由不足14万辆
快速逼近60万辆，呈现突然崛起之势

◆ 进入21世纪，中国车市(私人乘用车市场)才快速崛起，截至2026年初，只经历了二十多年的短

暂发展期。期间中国车市的购车主力一直是男性用户，女性不多，奶奶更少，奶奶车市的销量
规模长期不足10万辆，市场份额长期不足1几乎可以忽略；

◆ 由于男性长期主导中国车市，车企的设计思维、配置理念、营销思路等，纷纷围绕男性需求展
开，如车身线条设计会突出稳重、大气与高端，车辆配置会突出彩电、冰箱与沙发，产品宣传

会突出奶爸、家用与豪华等；

◆ 近五六年，中国车市的内部结构发生了剧烈变化，女性加速涌入，哪怕奶奶也开始踊跃购车。
2020-2025年，奶奶车市的销量规模由不足14万辆快速逼近60万辆，市场份额由不足1??
速升至2.46??虽然奶奶车市的市场规模仍远不如中年男性、中年女性、女青年、男青年等，
但其呈现的突然崛起之势，理应引起车企的高度重视，因为一旦该势头持续演变，奶奶车市的
规模会很快突破100万辆，甚至两三百万辆，期间谁重视奶奶车市谁将率先受益，就像2020
年的宏光MINIEV和坦克300,分别率先布局了小电动与越野硬朗两大细分车市，都快速成为
最大受益者，都助推了各自所在的五菱与坦克两大品牌的发展。
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速升至2.46%。虽然奶奶车市的市场规模仍远不如中年男性、中年女性、女青年、男青年等

但其呈现的突然崛起之势，理应引起车企的高度重视，因为一旦该势头持续演变，奶奶车市的

规模会很快突破100万辆，甚至两三百万辆，期间谁重视奶奶车市谁将率先受益，就像2020

年的宏光MINIEV和坦克300，分别率先布局了小电动与越野硬朗两大细分车市，都快速成为
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2014-2025年
中国奶奶车市的终端销量与渗透率走势(万辆)
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数据来源：能易研究皖
数据说明：老年女性车市由55岁及以上的女性购车用户组成
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近五年，被孩子拿捏的现代版“媳妇熬成婆”等因素

快速激活了以60后为主的奶奶车市

◆ 为什么早不爆发晚不爆发，偏偏在近五六年，奶奶车市才突然爆发?

◆ 2025年，奶奶车市超七成销量来自60后女性，我们把分析重点锁定60后女性：60后女性结婚
生子的年龄集中20-29岁，该节点大体在20世纪80年代。当时结婚要置办的家当还是以缝

纫机、自行车和手表为主，家庭条件好点的，买台黑白电视机，买车的几乎没有，一是没钱

买车，二是几乎不允许私人买车；60后女性工作集中20世纪八九十年代和21世纪前十年，当

时鼓励一部分人先富起来，也逐步放开了私人购车，极少部分60后女性开始买车了；60后女

性帮孩子完成结婚的年龄集中45-55岁，该节点大体在21世纪前十五年，这时虽然有不少60

后家庭忙着买车，但八九不离十都是给孩子当婚车的；帮孩子结完婚，60后女性还得马不停蹄

帮孩子照顾孙子孙女，这时60后女性的年龄集中50-60岁，该节点大体在21世纪第二个十年；

帮孩子照顾完孙子孙女后，部分60后女性才算“媳妇熬成婆”,才有点属于自己的时间，才
有可能滋生买车的想法，这个节点刚好出现在近五六年；

 2020-2025年，中国社会的退休待遇也有大幅改善，有利于把60后女性滋生出的买车想法变为

现实，再加60后人口规模庞大等，瞬间就激活了奶奶车市。如今，两三个老闺蜜一辆车，在各

大旅游景区，不断演绎“奶奶也疯狂”。

全新一代瑞虎9
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生子的年龄集中20-29岁，该节点大体在20世纪80年代。当时结婚要置办的家当还是以缝

纫机、自行车和手表为主，家庭条件好点的，买台黑白电视机，买车的几乎没有，一是没钱

买车，二是几乎不允许私人买车；60后女性工作集中20世纪八九十年代和21世纪前十年，当

时鼓励一部分人先富起来，也逐步放开了私人购车，极少部分60后女性开始买车了；60后女

性帮孩子完成结婚的年龄集中45-55岁，该节点大体在21世纪前十五年，这时虽然有不少60

后家庭忙着买车，但八九不离十都是给孩子当婚车的；帮孩子结完婚，60后女性还得马不停蹄

帮孩子照顾孙子孙女，这时60后女性的年龄集中50一60岁，该节点大体在21世纪第二个十年；

帮孩子照顾完孙子孙女后，部分60后女性才算“媳妇熬成婆”，才有点属于自己的时间，才

有可能滋生买车的想法，这个节点刚好出现在近五六年；

2020-2025年，中国社会的退休待遇也有大幅改善，有利于把60后女性滋生出的买车想法变为

现实，再加60后人口规模庞大等，瞬间就激活了奶奶车市。如今，两三个老闺蜜一辆车，在各

大旅游景区，不断演绎“奶奶也疯狂”

代瑞虎三



1949-2025年 2025年

中国出生人口数量走势(万人) 奶奶车市年龄分布

3500
其它

3000 27.17%

2500
M

2000 M
1500

60后
72.83%

1000

500

0
49555

2
有较多闲暇时间

4

1

基本完成为子女
保驾护航的任务

60后女性特征
(2020-2025)

人口规模庞大

3

退休待遇
大幅改善

数据来源：腾易研究院
数据说明：老年女性车市由55岁及以上的女性购车用户组成
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60后女性出生于艰苦岁月，奋斗于改革开放
锻造出了勤俭持家、艰苦奋斗的品质

购车非常理性与务实，高度关注价格、安全

◆ 目前，中国车市的购车主力是80后男性与80后女性，他们出生于改革开放时代，奋斗于科技化浪
潮，不仅消费能力强，而且追求时尚，前者正积极选购理想、问界等大节能车，后者正积极选购

小米、特斯拉等高端颜值车。以60为主的奶奶用户，与目前以80后为主的主流用户的购车特征有
什么区别?

◆ 60后女性有自己非常独特的生活经历：她们出生于新中国成立初期，当时中国社会经历着各
种磨难，属于艰难时期，人均可支配收入、人均GDP等关键指标都很低，不少家庭为吃饱饭

发愁，孩子们的最大奢望莫过于逢年过节可以吃口肉。艰苦岁月锻造出了60后女性勤俭持家
的品质，即便目前中国普通家庭的生活水平有了大幅提升，大鱼大肉成为家常便饭，但默默

“啃完”剩菜剩饭的一定是她们；60后女性开始步入社会时，赶上了中国的改革开放，她们纷

纷进城务工和做生意，虽然这时不再为吃饭发愁，但改革开放初期的中国社会百废待兴，人均

可支配收入、人均GDP等关键指标也不是很高，60后女性也得拼命干活。艰苦奋斗的意识被

60后女性刻入脑海，现在即便扫地有机器人，做饭可以叫外卖，但60女性还是习惯自己做

饭、自己干家务。做好饭后，还得“恳请”手里捧着手机的祖宗们上桌吃饭；

◆ 新中国成立初期的艰苦岁月与改革开放初期的百废待兴，锻造出了当下奶奶用户的勤俭持家、艰

苦奋斗的优良品质，这些品质潜移默化中影响着她们的购车行为：2025年，奶奶购车用户最关注

价格，占比超七成，明显高于大盘水平，其次是安全、品牌与能耗；奶奶用户选购的产品类型聚

焦经济中庸型，占比高达41.44明显高于大盘水平⋯⋯奶奶购车凸显理性与务实，有利于成
本控制较强的主流车企的发展。
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1949-2025年
中国出生人口数量与人均GDP走势
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奶奶用户对海外品牌情有独钟
且海外品牌的性价比愈发突出
理论上海外品牌会成为奶奶机遇的最大受益者

◆ 从20世纪七十年代末开始，中国社会快速推进改革开放，克莱斯勒、大众、标致、通用、丰田、

本田、现代等一大堆全球知名车企，先后涌入中国车市，并取得巨大成功。20世纪末和21世纪

初，海外品牌在中国社会是财富、权力的象征，流行“当官坐奥迪当老板开奔驰、宁愿坐在宝
马里哭”等社会段子。当时60后女性逐步成年，并开始参加工作，她们亲眼见证了海外品牌在

中国车市取得的巨大成功，内心深处难免会滋生出选购海外品牌的渴望；

◆ 21世纪前一二十年，60后家庭给孩子买婚车的首选，就是大众、丰田、奥迪等海外品牌。近

五年，准备给自己买辆车的60后女性，仍会重点考虑海外品牌，2025年奶奶用户首选海外品

牌的意向近七成。在奶奶用户快速涌入之际，海外品牌开始了大规模降价促销，原本朗逸、轩

逸等入门家用车的主力价区都在10万元以上，如今纷纷下探至10万元内，CR-V、RAV4的
主力价区也从20万元以上，下探至15万元上下，这对购车非常理性与务实的奶奶用户，是非

常大的诱惑；

原本就有先入为主的品牌优势，再加性价比愈发突出，理论上海外品牌应成为奶奶机遇的最
大受益者。

奶奶用户对海外品牌情有独钟

且海外品牌的性价比愈发突出

理论上海外品牌会成为奶奶机遇的最大受益者

从20世纪七十年代未开始，中国社会快速推进改革开放，克莱斯勒、大众、标致、通用、丰田

本田、现代等一大堆全球知名车企，先后涌入中国车市，并取得巨大成功。20世纪末和21世纪

初，海外品牌在中国社会是财富、权力的象征，流行“当官坐奥迪当老板开奔驰、宁愿坐在宝

马里哭”等社会段子。当时60后女性逐步成年，并开始参加工作，她们亲眼见证了海外品牌在

中国车市取得的巨大成功，内心深处难免会滋生出选购海外品牌的渴望；

21世纪前一二十年，60后家庭给孩子买婚车的首选，就是大众、丰田、奥迪等海外品牌。近

五年，准备给自己买辆车的60后女性，仍会重点考虑海外品牌，2025年奶奶用户首选海外品

牌的意向近七成。在奶奶用户快速涌入之际，海外品牌开始了大规模降价促销，原本朗逸、轩

逸等入门家用车的主力价区都在10万元以上，如今纷纷下探至10万元内，CR-V、RAV4的

主力价区也从20万元以上，下探至15万元上下，这对购车非常理性与务实的奶奶用户，是非

常大的诱惑；

原本就有先入为主的品牌优势，再加性价比愈发突出，理论上海外品牌应成为奶奶机遇的最

大受益者。



2025年
奶奶购车用户的首选意向分布
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虽然奶奶对海外品牌仍有好感
但中国品牌的小电动、越野车等
更能满足奶奶用户的代步、自驾游等购车诉求

◆ 2025年，虽然奶奶首选海外品牌的意向近七成，但实际购买仅四成多点，其它的都选购了中国

品牌，问题出在产品；

◆ 由于绝大多数奶奶都是非上班人员，她们的购车原因聚焦自驾游与代步，2025年有两者诉求
的占比都近50非常有自身特色。近五年，海外品牌仍以销售朗逸、轩逸等入门级家用车为
主，这些产品用来代步，不太节能，用来自驾游，显得不伦不类，仅能凑合着用下；

◆ 如果没有更好的选择，凑合着用也可以，但中国品牌似乎看到了机会，近五六年，不仅投
放了宏光MINIEV、海豚、星愿等一大堆专门针对代步场景的小电动，还投放了坦克300、
BJ40、旅行者、大狗等一大堆专门针对自驾游的产品。对比海外品牌的入门家用车，中国品
牌的上述产品，不仅更能满足奶奶用户的代步、自驾游等专业需求，而且性价比非常突出，
一下子吸引了大量奶奶用户，2025年获得奶奶车市近六成份额；

◆ 在奶奶等用户的共同努力下，2020-2025年，中国品牌主导的小电动销量，由不足50万辆

飙升至330万辆，同样由中国品牌主导的越野硬朗型销量，由不足25万辆逼近120万辆；

◆ 如果海外品牌也能推出更能迎合代步、自驾游需求的新产品，或许中国奶奶用户也会回心转
意，但截至2026年5月初，还看不到“如果”。目前，海外品牌真正需要反思的，不是电
气化与智能化，而是有没有真正关心过中国用户，就像一份真挚的爱情放在你面前，如你不

懂得珍惜，这份爱情很快会消失，岁月催人老，姑娘们哪有太多时间等你浪子回头呀。

刦崁冇
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一下子吸引了大量奶奶用户，2025年获得奶奶车市近六成份额；

在奶奶等用户的共同努力下，2020-2025年，中国品牌主导的小电动销量，由不足50万辆

升至330万辆，同样由中国品牌主导的越野硬朗型销量，由不足25万辆逼近120万辆；

如果海外品牌也能推出更能迎合代步自驾游需求的新产品，或许中国奶奶用户也会回心转

意，但截载至2026年5月初，还看不到“如果”。目前，海外品牌真正需要反思的，不是电

气化与智能化，而是有没有真正关心过中国用户，就像一份真挚的爱情放在你面前，如你不

懂得珍惜，这份爱情很快会消失，岁月催人老，姑娘们哪有太多时间等你浪子回头呀。



2025年 2016-2025年 2016-2025年
老年女性购车原因 小电动终端销量 越野硬朗型终端销量
TOP5 与中国品牌 与中国品牌

占比走势(万辆) 占比走势(万辆)

■大盘 ■ 终端销量 ■ 终端销量
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自驾游
300 90% 120 90%

80% 80%
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日常更换 150 40% 60 40%
100 30% 40 30%

上下班 20% 20%
50 10% 20 10%

旧车临近报废 0 0% 0 0%

2025年
奶奶购车用户首选意向与实际选购分布
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数据说明：老年女性车市由55岁及以上的女性购车用户组成
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2025年
大众仍是奶奶用户的首选品牌，吉利紧随其后
前五大品牌掌控了奶奶车市65.44??销量份额

◆ 改革开放之后，大众一直是中国车市的领导品牌，且遥遥领先，只在近三年(2023-2025
年),才被比亚迪瞬间超越。在奶奶的心目中，大众仍享有崇高地位，2025年近16??奶
奶用户选择了大众品牌，为其创造了9万多辆的销量，助其领衔奶奶车市的市占率排行；

◆ 兼顾燃油车与新能源，且性价比突出的吉利汽车，吸引了近15??奶奶用户，获得了近8.5万辆
的销量，紧逼大众，位居市占率排行第二位。全面转型为新能源品牌的比亚迪，位居第三，吸引
了近13??奶奶用户，获得了7.48万辆的销量；

◆ 未来几年，如大众持续低靡，其在奶奶车市的榜首之位，大概率会被吉利与比亚迪超越；如奶
奶车市持续增长，将为吉利、比亚迪创造新增长空间；

◆ 第四、第五分别为五菱和丰田。TOP5合计占了奶奶车市65.44??份额，集中度远高于中年男
性、中年女性、女青年、男青年等主流车市。这与奶奶车市尚未大规模爆发、尚未引起主流车企

的高度重视有关。目前，即便位居奶奶市占率TOP5的品牌，也不太重视奶奶车市，甚至都没
意识到这里还藏着个机遇；

◆ 由于快速崛起的奶奶车市，尚未引起主流车企的重视，未来一旦奶奶车市不断壮大，该车市的
竞争格局存在较大变数，捷途、哈弗、捷达等同样具备角逐奶奶车市潜质的品牌，没准会成为

新黑马。

W
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一差一大众

2025年

大众仍是奶奶用户的首选品牌，吉利紧随其后

前五大品牌掌控了奶奶车市65.44%的销量份额

改革开放之后，大众一直是中国车市的领导品牌，且遥遥领先，只在近三年（2023-2025

年），才被比亚迪瞬间超越。在奶奶的心目中，大众仍享有崇高地位，2025年近16%的奶

奶用户选择了大众品牌，为其创造了9万多辆的销量，助其领衔奶奶车市的市占率排行；

兼顾燃油车与新能源，且性价比突出的吉利汽车，吸引了近15%的奶奶用户，获得了近8.5万辆

的销量，紧逼大众，位居市占率排行第二位。全面转型为新能源品牌的比亚迪，位居第三，吸引

了近13%的奶奶用户，获得了7.48万辆的销量；

未来几年，如大众持续低靡，其在奶奶车市的榜首之位，大概率会被吉利与比亚迪超越；如奶

奶车市持续增长，将为吉利、比亚迪创造新增长空间；

第四、第五分别为五菱和丰田。TOP5合计占了奶奶车市65.44%的份额，集中度远高于中年男

性、中年女性、女青年、男青年等主流车市。这与奶奶车市尚未大规模爆发、尚未引起主流车企

的高度重视有关。目前，即便位居奶奶市占率TOP5的品牌，也不太重视奶奶车市，甚至都没

意识到这里还藏着个机遇；

由于快速崛起的奶奶车市，尚未引起主流车企的重视，未来一旦奶奶车市不断壮大，该车市的

竞争格局存在较大变数，捷途、哈弗、捷达等同样具备角逐奶奶车市潜质的品牌，没准会成为
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2025年
老年女性车市的主流品牌市占率TOP20

大众 15.74%
吉利 14.66%
比亚迪 12.98%
五菱 11.48%
丰田 10.58%
零跑 4.77%
奇瑞 4.55%
奥迪 4.25%
本田 3.90%
宝马 3.87%
日产 3.81%
捷途 3.36%
奔驰 3.18%
哈弗 3.10%
长安汽车 2.54%
特斯拉 2.15%
奔腾 1.96%
别克 1.88%
长安启源 1.82%
广汽埃安 1.66%

2025年
老年女性车市的主流品牌终端销量TOP20(万辆)

大众 9.08
吉利 8.45
比亚迪 7.48
五菱 6.62
丰田 6.10
零跑 2.75
奇瑞 2.62
奥迪 2.45
本田 2.25
宝马 2.23
日产 2.20
捷途 1.94
奔驰 1.84
哈弗 1.79
长安汽车 1.46
特斯拉 1.24
奔腾 1.13
别克 1.09
长安启源 1.05
广汽埃安 0.96

数据来源：鹏易研究院
数据说明：老年女性由55岁及以上女性用户组成：主流品牌为当年在华终端销量超过3万辆的品牌
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数据说明：老年女性由55岁及以上女性用户组成：主流品牌为当年在华终端销量超过3万辆的品牌



由于销量贡献只有零头
目前奶奶用户对主流车企的主要价值仅为锦上添花
布局奶奶车市关键在“赌”未来

◆ 2025年，虽然大众汽车拿下了奶奶车市的最大份额，但奶奶用户对其销量贡献不及5根本“救”
不了身陷囹圄的大众汽车。同样，奶奶用户对比亚迪、吉利、丰田、日产、本田等主流品牌的销量
贡献都非常有限，都不及5其主要价值仅为锦上添花；

◆ 2025年，奶奶用户对主流品牌销量贡献最大的是奔腾，但渗透率也就7.06且奔腾整体销量不
大，行业价值有限。之所以奔腾的奶奶渗透率高，是因为近两年(2024-2025年),奔腾的在华销
量重心快速聚焦非常便宜的微型电动车小马。同样主打微型电动车的五菱，位居奶奶用户渗透率

排行第二；

◆ 奶奶用户渗透率TOP5的品牌都为中国品牌，其中奔腾、五菱和宝骏，主打适合代步的小电动，
零跑主打经济型家用车，捷途主打经济型自驾游；

◆ TOP20中，捷途、捷达、北京越野、哈弗、坦克等不少品牌的产品，都比较适合自驾游，且性价
比突出，日后奶奶的自驾游诉求大概率会持续提升，相关品牌有望吸引更多的奶奶用户；

由于销量贡献只有零头

目前奶奶用户对主流车企的主要价值仅为锦上添花

布局奶奶车市关键在“赌”未来

2025年，虽然大众汽车拿下了奶奶车市的最大份额，但奶奶用户对其销量贡献不及5%，根本“救”

不了身陷图圈的大众汽车。同样，奶奶用户对比亚迪、吉利、丰田、日产、本田等主流品牌的销量

贡献都非常有限，都不及5%，其主要价值仅为锦上添花；

2025年，奶奶用户对主流品牌销量贡献最大的是奔腾，但渗透率也就7.06%，且奔腾整体销量不

大，行业价值有限。之所以奔腾的奶奶渗透率高，是因为近两年（2024-2025年），奔腾的在华销

量重心快速聚焦非常便宜的微型电动车小马。同样主打微型电动车的五菱，位居奶奶用户渗透率

排行第二；

奶奶用户渗透率TOP5的品牌都为中国品牌，其中奔腾、五菱和宝骏，主打适合代步的小电动，

零跑主打经济型家用车，捷途主打经济型自驾游；

TOP20中，捷途、捷达、北京越野、哈弗、坦克等不少品牌的产品，都比较适合自驾游，且性价

比突出，日后奶奶的自驾游诉求大概率会持续提升，相关品牌有望吸引更多的奶奶用户；

BJ3O



◆ 奇瑞除了主打年轻时尚的icar,奇瑞、捷途与星途三大品牌，都位列奶奶渗透率TOP20,说明奇瑞
的整体调性，尹总的睿智(自嘲)幽默等，对奶奶用户都挺友好的。目前，奇瑞是墙内开花墙外香，
市场重心转向了海外，日后随着旅行者、自由者由车型升级为车系，进一步丰富自驾游矩阵后，
奇瑞或能借奶奶用户夯实国内市场；

◆ 在高端品牌中，安全标签最突出的沃尔沃的奶奶渗透率最高，为4.70其次是奥迪与宝马。虽然

中国奶奶用户对海外高端品牌的销量贡献也仅锦上添花，但在欧美车市，奶奶用户已成为主要用户
之一，理论上，海外高端品牌应有先见之明，并捷足先登，以免在“年轻化泥潭”越陷越深。

2025年
主流品牌的老年女性用户渗透率TOP20

奔腾 7.06%
五菱 6.66%
零跑 5.77%
捷途 5.70%
宝骏 5.51%
大众 4.94%
北京越野 4.87%
哈弗 4.75%
沃尔沃 4.70%
捷达 4.53%
欧拉 4.40%
日产 4.35%
吉利 4.33%
奥迪 4.22%
丰田 4.04%
宝马 3.79%
坦克 3.64%
奇瑞 3.60%
本田 3.53%
星途 3.39%

数据来源：腾易研究院
数据说明：老年女性由55岁及以上女性用户组成；主流品牌为当年在华终端销量超过3万辆的品牌
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2026-2035年

购车欲望更强烈的70后女性，有望助推奶奶车市突破150万辆

奶奶车市将成为中国车市的新蓝海

◆ 2020-2025年，60后贡献了奶奶车市超七成的销量，未来十年，70后女性会陆陆续续迈
过55岁，有望成为奶奶车市的新主力；

◆ 对比60后，70后女性的成长环境好得多，她们刚开始上学，中国就开启了改革开放进程，
用不着担心饿肚子。她们参与社会主义事业建设集中期的20世纪最后十年与21世纪前二十
年，正是中国市场经济如火如荼的黄金时代，充满各种机会，一不小心就发家致富了。最关

键的是，70后整体避开了高房价时代，他们的生活成本小得多。如今70后的孩子开始谈婚
论嫁了，中国的房价又腰斩了，让70后家庭如释重负；

◆ 基于阳光灿烂的大时代，70后女性的购车欲望大幅提升。2025年，中国50后的千人拥车量仅
有39辆，60后也仅105辆，70后突然升至210辆。近几年，70后女性对中国车市的销量贡献
已超过一百万辆，未来十年，随着70后女性的持续涌入，奶奶车市的市场规模有望突破150万

辆，成为中国车市的新蓝海，并助推奶奶车市转型升级。
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2036-2045年

以增换购为主的80后女性

将助推奶奶车市挑战350万辆与成为新主流车市

加速奶奶车市由经济实用向情绪消费转型升级

◆ 未来十年，70后女性的涌入，有望助力奶奶车市突破150万辆，让奶奶车市成为新蓝海，但奶奶

车市的高光时刻，在80后大规模涌入之际；

◆ 不同于70后，80后女性完全出生于改革开放之后，读书时赶上了高校扩招，步入社会时赶上了
互联网等新经济浪潮。80后女性更集中大城市，收入水平更高，价值观也更独立与现代化。虽

然80后遭遇了高房价打击，但更多的压力其实都由50后和60后的父母承担了；

◆ 近十多年，中国社会流行的结婚买车，始于80后男性，近几年，80后女性也加速涌入车市。目
前，多数80后家庭都有了汽车，部分甚至拥有多辆。2025年，70后千人拥车量为210辆，80后

一下子飙升至457辆，达到了欧洲的水平；

◆ 目前，80后女性对中国车市的销量贡献突破了300万辆。2036-2045年，80后女性将涌入奶奶
车市，届时奶奶车市有望挑战350万辆，并摇身一变为新主流车市。以增换购为主的80后女性，

将释放出更多的购车激情，加速奶奶车市由经济实用向情绪消费转型升级。车企不仅要抓紧布局

奶奶车市，还得与时俱进，不断优化奶奶战略。
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从60万辆到350万辆
从突然崛起到新蓝海再到主流车市

奶奶车市至少还有20年的高质量增长期

广大车企应勇当“奶奶之友”

◆ 近五年，完成了为子女保驾护航任务、有较多闲暇时间、退休待遇大幅改善与人口规模庞大的
60后女性，快速激活了奶奶车市。2020-2025年，奶奶用户对中国新车市场的销量贡献由不
足14万辆，快速逼近60万辆，呈现突然崛起之势。同时奶奶车市消费升级初显，重心由经济
中庸型向主流品质、大气高端小幅上移，越野硬朗、流线运动等蠢蠢欲动；

◆ 上述迹象应引起车企的高度重视，尤其是海外品牌。目前，以60后为主的奶奶购车用户对海外

品牌情有独钟，海外品牌愈发突出的性价比，理论上也非常迎合奶奶用户的购车诉求，但中国

品牌上演了横刀夺爱，其小电动、越野车等，更好满足了奶奶用户的代步、自驾游等专业诉
求，2025年中国品牌抢了近六成的奶奶用户；

◆ 目前，奶奶用户对主流品牌的销量贡献仅为零头，布局奶奶车市重在“赌”未来：2026-2035
年，购车欲望更强烈的70后女性，有望助推奶奶车市突破150万辆，届时奶奶车市将成为中国

车市的新蓝海；2036-2045年，以增换购为主的80后女性，将助推奶奶车市挑战350万辆与

成为新主流车市，帮助奶奶车市摆脱经济、实用等低价值标签，向情绪消费转型升级。车企不
仅要抓紧布局奶奶车市，还得与时俱进，不断优化奶奶战略；

◆ 从60万辆到350万辆，从突然崛起到新蓝海再到主流车市，从低价、实用消费理念到激情释放

与情绪消费，基本预判奶奶车市至少还有20年的高质量增长期，适合车企长线投资。未来二十

年，奶奶车市或将演绎从捷途×70/哈弗H6到旅行者/猛龙再到纵横G700/坦克700的类似消费

进程，广大车企应勇当“奶奶之友”。
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腾易研究院定位：非商业数字化车市智库
腾易研究院使命：助力易车客户更好读懂中国车市

◆ 目前腾易研究院不做商业报告，全力为车企、经销商等腾易客户赋能；

◆基于腾易的数据优势，腾易研究院的核心特征，就是用数据说话，就事论事，有
一说一；

◆我们观点未必对，行业分析仁者见仁智者见智，不足之处，大家多指点与批评，让
我们求同存异。

价值：
对大众媒体圈有引导价值，
实现长效互动；
对商业提炼圈有合作价值，
促成长效配合；

对客户受众圈有信任价值，

媒体正努力强化数据分析与
行业权威性，提升与车企的
合作高度，如腾易成立腾易
研究院等

车企、经销商等正强化自身数据体系建设与行业
洞察能力，减少对外依赖，抢夺存量先机，如目

受众
前各大主机厂正抓紧建设各自的用户数据体系与
打通各部门数据

(车企/经销商/
投资等)

优点：广而告之 优点：高效/专业
缺点：深度有限 缺点：封闭/功利
性质：流量转换 性质：商业项目
效用：促进销售 效用：提升决策/背锅侠

新物种
咨询等机构正强化数据挖
掘能力与行业权威性，提

分享智慧与机获取信任与
(非商业数字

升行业公信力与客户影响
力，如麦肯锡的季刊

化智库)

特征：传播意识、提炼能力、受众基础取信于用户
传播 获取核心观点 提炼
(媒体等) 获取基础信息

(调研/咨询/
协会/投行等)

优点：取长补短；缺点：合作有限
性质：观点传播；效用：提升影响

分享智慧与机遇 获取信任与用户
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本报告为腾易研究院制作，报告中所有的文字、图片、表格均受有关商标和著作
权的法律保护，部分文字和数据采集于公开信息，所有权为原著者所有；
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腾易研究院定位：非商业数字化车市智库
腾易研究院使命：助力易车客户更好读懂中国车市

目前腾易研究院不做商业报告，全力为车企、经销商等腾易客户赋能；

基于腾易的数据优势，腾易研究院的核心特征，就是用数据说话，就事论事，有

-说一；

我们观点未必对，行业分析仁者见仁智者见智，不足之处，大家多指点与批评，让

我们求同存异。

车企、经销商等正强化自身数据体系建设与行业

洞察能力，减少对外依赖：抢夺存量先机，如目
前各大主机广正抓紧建设各自的用户数据体系与

受众 、打通各部门数据

车企/经销商

优点：广而告之 优点：高效/专业

缺点：深度有限 缺点：封闭/功利

性质：流量转换 性质：商业项目
价值

效用：促进销售 效用：提升决策/背锅侠
对大众媒体圈有引导价值

实现长效互动；

对商业提炼圈有合作价值，
促成长效配合；

对客户受众圈有信任价值， 新物种 咨询等机构正强化数据挖
掘能力与行业权威性，提

（非商业数字
升行业公信力与客户影响
力，如麦肯锡的孝型

媒体正务力强化数据分析与 化智库）
行业权威性，提升与车企的

商用户
合作高度，如腾易成立腾易
研究院等 特征：传播意识、提炼能力、受众基础

提炼传播 获取核心观点

（调研/咨询
（媒体等） 获取基础信息

协会/投行等）

优点：取长补短：缺点：合作有限

性质：观点传播：效用：提升影响



汽车行业巡回交流项目一洞若观火

2026年5月-2026年10月，腾易研究院将正式启动第十二期“洞若观火”汽
车行业走势分析全球巡回交流项目，本期核心主题为“探究存量之争”,助力车

企、经销商等腾易科技客户更好角逐存量车市。

◆ 交流对象：以车企、经销商等腾易科技
的客户为主，一对一交流

◆ 交流主题：探究存量之争

◆ 交流时间：2026年5月-2026年10月

◆ 报名方式：微信号yicheresearch
(请提供姓名+职务+企业+手机)

汽车行业分析系列书籍——《见微知著》

近六七年，在电气化、智能化如火如荼推进之际，中国车市的存量之争暗流

涌动，前者凸显全球化色彩，后者彰显中国特色。《见微知著2026上》积极探究

中国车市的存量之争，便于车企、经销商等腾易科技的核心客户优化2026年计划

与十五五规划(2026-2030年)。

获取方式

◆ 车企、经销商等腾易科技广大客户，
可向腾易科技服务人员索取；

◆ 非腾易科技客户的读者，可联系腾易
研究院(微信号：yicheresearch)
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汽车行业巡回交流项目一洞若观火

车行业走势分析全球巡回交流项目，本期核心主题为“探究存量之争”，助力车

企、经销商等腾易科技客户更好角逐存量车市。

交流对象：以车企、经销商等腾易科技
的客户为主，一对一交流

交流主题：探究存量之争

交流时间：2026年5月-2026年10月

报名方式：微信号yicheresearch

（请提供姓名+职务+企业+手机）

汽车行业分析系列书籍一一《见微知著》

近六七年，在电气化、智能化如火如茶推进之际，中国车市的存量之争暗流

涌动，前者凸显全球化色彩，后者彰显中国特色。《见微知著2026上》积极探究

中国车市的存量之争，便于车企、经销商等腾易科技的核心客户优化2026年计划

与十五五规划(2026-2030年)。

获取方式

车企、经销商等腾易科技广大客户，

可向腾易科技服务人员索取；

非腾易科技客户的读者，可联系腾易

研究院（微信号：yicheresearch)



联系我们

Q石本雅 腾易研究院行业分析师

Mobile:18801187009

Mail: yicheresearch@yiche.com

微信：yicheresearch

关注我们

微信阅读号 君临车市
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