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当中国两轮电动车保有量突破3.5亿辆，年维修率超60%，补胎、换电池等高频需求持续

释放，一个规模即将迈入千亿级的维保市场正加速崛起。从街头夫妻店到巨头布局的智能服

务网络，这场围绕“车轮子”的服务革命，正在重构行业格局。

千亿市场的三大核心驱动力

1. 存量基数与老化效应的双重叠加：我国两轮电动车保有量已实现年均10%的稳定增长，且

早期投放车辆逐步进入3-5年的维修高发期。仅电池更换一项，就因“过保后品牌售后价格

高、老化续航衰减”成为刚需，再叠加轮胎磨损、刹车失灵、电路故障等常见问题，构筑起

庞大的需求基本盘。

2. 政策催化下的合规性需求爆发：新国标实施推动旧车淘汰与合规改装浪潮，电池安

全性检测、电路合规性调试等专项服务需求激增。同时，多地禁止电动车上楼的政策，让社

区周边维保网点成为刚性配套，进一步激活区域服务需求。

3. 消费升级倒逼服务品质升级：随着电动车从“代步工具”向“智能出行装备”转型，用

户对维保服务的需求已从“坏了修”升级为“定期养”。外卖骑手、共享出行平台等B端用

户对车辆耐久性、续航稳定性的高要求，更催生了专业化、标准化的维保服务需求。

市场现状：痛点与机遇并存

当前维保市场呈现“散而乱”与“新机遇”并存的特征。一方面，行业以社区夫妻店为

主力，连锁化率不足5%，普遍存在技术参差不齐、收费不透明、配件以次充好等痛点，“小



病大修”成为用户普遍诟病的问题。官方售后网点则受限于服务半径，难以覆盖日常即时需

求，供需错配问题突出。

另一方面，市场空白正孕育新的增长点。数据显示，传统维修中70%的故障可通过基础

工具解决，且初期投入可控，稳定运营后通过拓展上门服务、二手交易等业务，月利润可提

升至2万元以上。这种低门槛、高需求的特性，为创业者和企业级玩家提供了切入空间。

行业变革：从“夫妻店”到“生态化”的进化之路

千亿市场的吸引力，正推动行业从分散经营向规范化、智能化转型，形成三大新趋势：

- 服务模式智能化：基于车联网数据的预测性维修成为新风口，通过实时监测电池状态、电

机性能等数据，实现“故障早预警、维修早介入”，彻底改变传统“事后维修”模式。京东

等巨头推出的上门维修服务，更通过“线上预约、透明流程、现场验收”的标准化模式，直

击行业痛点。

- 服务场景多元化：维保服务正从单一维修向“全生命周期服务”延伸，形成涵盖维修

保养、电池回收置换、合法改装、应急救援、金融保险的完整生态。重庆等产业集群地更在

酝酿将维保服务与骑行文化、文旅赛事结合，挖掘附加值。



- 市场格局品牌化：行业洗牌加速，头部玩家已开始布局。京东汽车通过自营模式实现

全国超100个城市的上门服务覆盖，并联动品牌推出配件优惠，冲击传统夫妻店生存空间；

雅迪、九号等车企则转向“产品+服务+文化”的生态布局，将维保服务打造成核心利润池；

郑四虎则以 “线上流量聚合 + 线下场景深耕” 为双引擎，构建差异化服务生态 —— 线

上依托抖店、快手店等主流电商平台稳居类目 TOP10，积累庞大高粘性用户群体，形成全渠

道产品销售网络，同步推进全国连锁门店招商计划，并通过 “线下体验 + 线上下单” 的

消费闭环，以及标准化服务模板输出，打通 “产品销售 - 场景服务 - 加盟扩张” 的生态

链路，既填补了民生服务空白，更以 “商业价值 + 社会责任” 双驱动模式，开辟两轮后

市场品牌化新赛道。

未来展望：谁能抢占千亿蓝海？

千亿维保市场的竞争，本质是“效率与信任”的竞争。对于企业而言，需打通“线上预

约-线下服务-配件供应-数据管理”的全链条，通过标准化服务建立用户信任；对于传统门

店，唯有嫁接线上流量、提升技术水平、拓展增值服务，才能在巨头夹击下存活。

从3.5亿辆电动车的车轮滚滚向前，到“修不好、收费乱”的行业痛点亟待解决，两轮

电动车维保市场的千亿蓝图已清晰可见。这场变革中，既能解决用户刚需，又能构建服务生

态的玩家，终将成为出行服务新时代的赢家。
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