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随着中国经济的快速发展，汽车已经从过去的奢侈品变成了许多家庭的日常出行工具。庞大的汽车市场为汽车后市场提供

了巨大的发展空间，而在这个领域里，汽车膜作为汽车改装的重要组成部分，对于整个行业的发展起到了积极的推动作用。

汽车膜不仅为汽车提供了防晒、隔热、防爆等实用功能，更成为了汽车改装的重要元素，为车主提供了个性化、时尚化的

选择。汽车膜的种类繁多，从颜色、材质到功能，都给了车主更多的选择和搭配空间，让每一辆车都能展现出独特的风格和魅

力。

正因为汽车膜的存在，汽车改装行业得以更加丰富多彩。车主可以根据自己的喜好和需求，选择适合自己的汽车膜，从而

打造出独一无二的个性化座驾。这种个性化的改装不仅满足了车主的个性化需求，也为汽车改装行业带来了更多的商业机会和

发展空间。

同时，汽车膜行业也在不断创新和发展，推出了更多高品质、高性能的产品，为汽车改装行业提供了更多的选择和可能性。

随着技术的不断进步，汽车膜的功能和性能也在不断提升，为汽车的安全、舒适和美观提供了更好的保障。

因此，汽车膜对于汽车改装行业的发展起到了积极的推动作用。它不仅满足了车主的个性化需求，也为汽车改装行业带来

了更多的商业机会和发展空间。相信在未来，随着汽车膜行业的不断创新和发展，汽车改装行业也将迎来更加广阔的发展前景。

在此，我们要感谢率捷咨询等合作伙伴为编写这份白皮书所付出的努力和时间。这份白皮书全面展示了中国车衣膜行业的

发展现状和趋势，为政府、企业和投资者提供了有效的参考和决策支持。相信这份白皮书将成为行业内外人士了解和研究中国

车衣膜行业的重要参考，为推动中国车衣膜行业的可持续、健康和创新发展做出积极贡献。

谨此序言。

——中国汽车工业协会汽车改装分会秘书长 刘亚龙
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高层行业寄语
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“作为一家全球化运营的化工新材料公司，万华化学期望以持续创新的技术能力，携手上下游构建良好生态，打造全球最具竞争力的车

衣用TPU粒子，引领行业可持续发展。感谢率捷咨询牵头白皮书的编写，带来全新行业视角与观察。”

何勇博士 新材料事业部 总经理 万华化学集团股份有限公司

“车衣膜和改色膜对于TPU整体行业而言是一个新兴发展的应用，巴斯夫希望能凭借自身从研发、原料到生产、销售的完整TPU服务，推

动上下游产业的深度合作，不断促进产品开发及科技创新，用“真材实料”共同呵护这个新生产业健康茁壮成长！”

庄巍博士 TPU中国区业务管理总监 巴斯夫聚氨酯特种产品（中国）有限公司 

“热烈祝贺中国车衣行业白皮书的发布！作为TPU车衣安装胶的供应商，Bostik波士胶一直秉承产品质量至上、不断创新的理念。我们致

力于为市场提供更可靠、更高效的压敏胶解决方案。期待与行业同仁携手努力，共同促进车衣行业更健康、更有序的发展。感谢您的支持！”

沈勤 商务总监 波士胶（上海）管理有限公司

“相信车衣膜产业也会像窗膜产业一样，为广大消费者提供质量长期有保障的，多层次多选择的，信得过的产品和服务。并成为对于车

主而言，像窗膜一样的“必需品””

张晋枫  亚太区经理  亨斯迈聚氨酯特种材料有限公司
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“拓辉新材深刻理解，极致的用户体验是推动市场高速发展的关键。因此，公司坚持以用户及消费趋势为导向，以应用技术研究为基础，

通过持续的技术创新和产品研发，为用户提供更加优质、个性化的车衣产品。同时，拓辉新材还注重与产业链上下游企业的紧密合作，共

同推动产业链的优化升级，提升整个产业的竞争力及正向可持续发展”

胡祖培 首席执行官 无锡拓辉新材料科技有限公司

“车衣行业的发展日新月异，几乎每个月都会有价格的调整，头部玩家的聚集度越来越高，供应链各个环节的也被中国本土玩家纷纷突

破。但新形势下，车衣膜走的路径一定和改色膜，窗膜不相同，对于制造工厂来说，最好的捷径依然是把产品做好，做稳定，慎始而善终。”

程筠 市场总监 南通纳尔材料科技有限公司

“汉高将坚持创新驱动发展，依托全球技术创新平台，不断迭代我们的车衣用粘合剂产品，叠加本地化的生产和服务团队，服务好中国

PPF市场，助推中国PPF行业蓬勃发展、立足中国走向世界。”

李金喜 销售总监 汉高（中国）投资有限公司
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“车衣膜行业在中国市场有广阔的发展前景。作为全球领先的材料创新公司，科思创早在2000年前后就在美国进行了面向汽车产业的

高性能TPU保护膜的商业化应用。同时，我们也是全球少数几家能够生产HMDI的厂商之一。通过协同创新和产业协作，积极链接车衣膜产

业链上的合作伙伴, 与下游品牌客户紧密合作，共同探讨工艺、技术和行业趋势。我们致力于推动中国车衣膜市场的可持续发展，推动行

业进行价值转型，为合作伙伴创造更多创新和可能性，帮助他们在全球竞争激烈的市场中脱颖而出，迈向成功！”

吴涛 TPU大中华区销售及市场开发总监 科思创（上海）投资有限公司 

高层行业寄语

“很高兴率捷咨询很有担当的“串起”行业内价值链上各个环节的企业，在一定程度上避免资源浪费，也让很多好的企业被行业“看

见”。

    未来，纳科达将继续深耕隐形车衣产业；通过创新能力与速度的持续提升；解决行业技术痛点，突破行业发展瓶颈，创造用户全新需

求；从而引领行业进入可持续、高质量的发展！

    我们将持续孵化新的车衣品类，构建系统完善的生态型车衣制造企业。围绕“超级工厂、超级品牌、超级运营”的模式，不断迭代、

不断提供行业新的引擎。

    2024致敬每一位行业同仁，正是有了你们的辛勤耕耘，以及对行业的热爱和推动；才有了今天车衣膜行业的繁荣；让我们共同为用户

创造更多价值，共同迈向发展的新高度！”

胡晓娜 总经理 南通纳科达聚氨酯科技有限公司
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高层行业寄语

“特别感谢行业里资深的率捷咨询牵头做这个事儿，这无疑是对行业的一个伟大奉献并且对行业是一个无限的赋能！从汽车后市场的

发展，全球的角度来看，包括在中国汽车后场的发展，未来都是中国制造、中国产品、中国标准、中国服务、中国品牌的天下。所以从

这一点出发，特别是车衣市场，如果有我们中国人自己的白皮书，是一个相当重要的行业发展的里程碑；

    同样作为中国汽车后市场的一位从业二十八年的老兵的我来看，中国汽车后市场的车衣市场，现在是严重的产能过剩，所以未来我

们要消化掉产能过剩这个问题，就要大量的靠出口，但是出口如何做到可持续发展？就要靠做品牌了，有品牌的效应、有好的服务跟上；

如何提升我们自己的品牌运营能力，让消费者在品牌的方面愿意给出溢价并且忠实于品牌 ，打造好的口碑和企业文化，这都需要我们有

方向的去努力拼搏才行！

    我二次创业打造的汽后连锁服务品牌“中威车饰”就是在这种情况之下应运而生，就是要以品牌为重心，以企业文化为核心，打造

中国人的服务标准，这样也正好吻合这个契机，所以让我们共同祝愿：这次白皮书的发布顺利！期望也能得到后市场人更多从业者的认

可，并且共同推进这项工作，祝大家都能取得满满的成果！”
潘丽华  董事长  上海中威智投商贸有限公司

“感谢率捷咨询组织并发表车衣行业白皮书！在行业愈发陷入低价竞争，劣币驱逐良币的恶性循环之际，通过对行业的深刻了解和

洞察，和行业上下游各有影响力的企业一起，本着为消费者负责，为行业长期健康发展，高瞻远瞩，振臂一呼，令人赞叹！膜法智慧相

信，只有良性竞争才可以促进行业健康发展。为此，我们将继续发挥自己的技术优势，以客户需求为导向，以创新为动力，不断提升我

们的生产效率，提升产品和服务质量。从我做起！膜法智慧希望为车衣市场的健康发展贡献力量！”

尹峰 总经理 广东魔法智慧光学材料有限公司
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在乘用车、尤其是后市场和产业链各环节的共同努力下，中国车衣膜行业在过去的十年先后经历了市场导入、快速发展、市场细分、

群雄逐鹿、成本竞争，以及2023年新一轮的加速发展。本白皮书将基于率捷咨询持续对中国车衣膜行业产业链的连续跟踪研究，提

出率捷咨询的行业观察和观点，旨在为车衣膜产业链各环节玩家、投资者提供一个角度与参考。

序
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核心问题 本白皮书核心观点

消费端    面对日益扩大的市场和日趋激烈的竞争，各
环节厂商应当如何更好地满足消费者需求？

渠道端    厂商如何布局自身渠道打法，实现利润腾飞？

品牌端    厂商如何构筑自己的品牌，以取得长期优势？

制造端    如何提升产品品质、降低供应链成本？

消费端    丰富产品矩阵，关注消费者差异化需求

渠道端     重视线上线下结合打法，布局连锁

品牌端     以长期主义价值观运营品牌

制造端      关注产品原材料体系，实现原料可溯源



核心观点

中国车衣膜产业链白皮书8

章节一

• 当前消费者对车衣膜是怎样的认知？他们观点如何？

• 不同消费者、城市、车型车主对车衣膜消费有怎样

的差异？

• 由于车衣膜行业发展过于迅速目前消费者对车衣

膜正负面认知同时存在。

• 不同消费者、城市、车型车主消费差别较大。

8
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车衣膜定义与功能

9

车衣膜就是在汽车漆面贴合一层膜对车漆进行保护或改色,因此也分为漆面保护膜和改色膜,所用材质一般为TPU或PVC,漆面保护膜需要具有长期超强的

韧性和耐磨性,抗碰撞,透明，装贴后使汽车漆面与空气隔绝,从而起到防酸雨、防氧化、抵抗划伤的作用。改色膜对色系丰富，色彩饱和度，色差要求

高。目前兼具保护功能的改色膜也受到广泛的关注。

注释：1.本文涉及的车衣膜从材料角度定义为TPU材质与PVC材质；从功能角度定义为保护功能与改色功能；

信息来源：主要访谈、率捷咨询研究与分析

隐形车衣 功能图示

引擎盖防碎石冲击

后视镜后盖防剐蹭 车门外缘防擦碰

保险杠防剐蹭 车门下沿防碎石冲击 门把手防剐蹭 后备箱防刮伤

改色车衣 功能图示

透明增亮

电镀效果
珠光效果 哑光效果

彩绘效果拉丝效果 皮纹效果 电光金属效果

酸雨 高温氧化 剐蹭划痕 树胶鸟粪 铁屑沙尘水垢污渍
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漆面保护膜图解
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PET保护膜：生产直至贴装作业前用来保护透明涂层的部分；

自修复涂层：装贴时在最外侧，通过特殊配方调制，拥有交联
网状结构，从而实现增亮、耐污、疏水、热修复等功能；

基材也称基膜：产品的主体，起到框架结构支撑作用，主要有
聚氨酯热塑性弹性体（TPU）或聚氯乙烯（PVC）材质，其中
TPU材质更具耐冲击、抗紫外线、易拉伸、耐老化等功能；

胶水：起到连接保护膜与汽车漆面的部分，通过不同配方调整
优化安装便利性及装贴后的贴合牢固度；

衬底：生产直至贴装作业前用于保护安装胶层的部分；

总
厚
度

注释：总厚度=涂层厚度+基材厚度+胶层厚度

信息来源：互联网、访谈结论、率捷咨询研究与分析

核心材料

（漆面保护膜剖面图）
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车衣膜认知
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由于车衣膜市场飞速发展，入局者角色多样，整体市场尚未形成足够的规范，厂商与消费者信息极度不对称，消费端呈现出不同的观点。

正方 反方

信息来源：互联网社交媒体评论摘取
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中国车衣膜消费者画像
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注释：1.调研对象为主要品牌主要代表城市车衣膜消费者；2.此处调研覆盖超大型城市、二三线城市（二线城市包括15个被调研的新一线城市及30个被调研的二线城市）

信息来源：门店调研、率捷咨询研究与分析

25%75%2019

40%60%2023

女男
50k 以上

40-50k

30-40k

20-30k

10-20K

10K以下

收入水平

73%

70%

64%

55%

30%

13%

35%23%50k 以上

21%15%40%24%40-50k

22%15%30%33%30-40k

15%20%

22%

40%20-30k

1%

20%

9%20%70%10-20K

5%95%10K以下

三次以上三次复购二次复购第一次贴

25%

1%五年以上

7%三到五年

10%一到三年

82%一年以内

首次贴时车龄

N=376 N=376

N=376 N=376

消费者洞察

• 男性仍旧为车
衣膜主要关注
群体

• 女性关注比例
逐步提升，尤
其是对改色膜
的感性认知

• 月收入在2万以
上的群体，注
重日常用车的
细节保养，消
费意识更加超
前

• 月收入在3万以
上的群体，换
车频率相对较
高，更加关注
对新车的保护，
对于每一次新
车的贴装拥有
更强驱动力

• 超过82%的车主
都在新车购入
时贴膜，相当
比例的人群会
在五年内考虑
更换车辆，新
车车主仍是贴
膜主要群体

• 目前中国车衣膜消费者主要以年龄在20-50岁间、拥有较高收入水平，日常注重爱车保养。未来随着乘用车整体销售继续攀升，中级车以上销售量持续

增加，车衣膜关注程度及价值认可的不断提升，潜在车衣膜消费人群将持续扩张。
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中国车衣膜消费现状
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2019 2023

3%

21%

2019 2023

1%

13%

2019 2023

0.4%

10.0%

特大型城市 一线城市 二三线城市2

2019 VS 2023 中国大陆地区不同城市级别贴膜渗透率 单位:百分比

注释： 1.调研对象为主要品牌主要代表城市贴膜商户，渗透率指该地区车衣膜消耗量/该城市年度上牌数量的比例； 2.此处二三线城市覆盖15个被调研的新一线城市及30个被调研的二线城市 3.仅取值该类别下渗透
率前四的城市为例；
信息来源：门店调研、率捷咨询研究与分析

N=376

深圳

北京

广州

新车渗透率

上海

21%

19%

18%

22%

西安

成都

武汉

新车渗透率

杭州

16%

15%

13%

18%

厦门

石家庄

无锡

新车渗透率

沈阳

11%

10%

9%

13%

• 特大型城市、一线城市作为车衣膜的首要渗透地，其养成装贴车衣膜的比例已呈现逐年提升的趋势，同时由于产业链全环节供应能力的充足与消费意识

的变化，互联网的发展等诸多因素推动车衣膜作为后市场新的利润增长点，车衣膜尤其是隐形车衣已逐渐由“赶时髦的配置”转变为“基础配置”。
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中国车衣膜消费现状
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2019-2023 中国大陆地区不同能源类型新车车衣膜贴膜渗透率 单位:百分比

2020 2021 2022 2023 2024E 2025E 2026E 2027E

3% 2%
4%

8% 6%

2019

9%

14% 13% 15% 13%

20%
17%

25%

19%

29%

23%

33%

10%

燃油

新能源

2020 2021 2022 2023 2024E 2025E 2026E 2027E

0% 2% 2%

18%

55%

0% 5% 5%

27%

66%

0%
10% 9%

35%

81%

0%

13% 16%

2019

81%

1%

25% 24%

46%

84%

2%

27% 30%

48%

86%

4%

34% 38%
48%

88%

6%

39% 42%
51%

88%

8%

45% 47%
54%

89%

45%
20-30万

30-40万

15-20万

40万以上

15万以下

2019-2023 中国大陆地区不同价位类型新车车衣膜贴膜渗透率 单位:百分比

注释：1.调研对象为品牌及主要渠道端; 2. 选取12个代表性品牌及渠道专业人士关于价位及能源类型车衣膜渗透率主观看法，渗透率指新车市场该类别乘用车车衣膜装贴比例

信息来源：门店调研、率捷咨询研究与分析

• 随着新能源乘用车产销比例不断的提升，通过“贴车衣”提高亮度、改变车身颜色，尤其是特斯拉车主，来体现新能源的另一方面的差异化，成为新能源车主的情感需求。

• 车价与贴膜的渗透率呈现正相关趋势，车价越高，车主对于车漆保护的意识愈加强烈。

• 随着行业进入快速增长期，众多玩家加入该行业竞争加之国产化原材料的推动，低价车衣膜快速占据市场，加之车衣险的保障，车衣群体不再是豪车阵列专属。



核心观点
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章节二

• 在中国车衣膜行业发展有哪些关键里程碑？

• 哪些关键因素对中国车衣膜发展起到核心作用？

• 全产业链本土化制造为车衣膜快速发展奠定
扎实基础。

• 供需多重因素驱动车衣膜行业快速发展。

15
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中国车衣膜发展历程与大事件
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注释：1.此处车衣膜消费量总和=TPU材质体系保护膜与改色膜+PVC材质体系保护膜与改色膜

信息来源：项目访谈、率捷咨询研究与分析

2013-2023 中国大陆地区车衣膜1消费趋势  单位:万卷

1.2 1.8 2.4 3.8 6.3 20.5
61.0

115.0
183.0

295.0

448.0

2013 2014 2015 2016 2017 20182012 2020 2021 2022 2023

0.6

2019

车衣膜消费量

导入期 探索期 发展期

• 巴斯夫、科思
创、路博润将
车衣膜用TPU
粒子引进中国

• 浙江凯阳实现
本土化TPU基
膜工业化生产，
成为第一家国
内基膜生产商

• 南通纳尔量产

• 九江力达、舒莱
美德正式投产

• 浙江世窗生产
的本土车衣膜
品牌BOP保镖正
式推向市场，
成为  第一个
本土自产品牌

• 卡秀万辉正式
推出性能稳定
的漆面保护膜
热修涂层

• 浙江世窗、康得
新等本土涂布工
厂正式布局车衣
膜制造，开启本
土制造局面

• 波士胶（原亚什
兰）将车衣膜
TPU专用胶水引
进中国

• 汉高引入车衣膜
胶水推向市场

• 纳琳威集团布局
车衣膜全产业链

• 亨斯迈将车衣
膜用TPU粒子
引进中国

• 2011年下半年，汽车漆面保护膜进入中国大陆市场

• 2012年中威车饰成立，创立UPPF品牌

• 2012年，3M汽车改色膜正式进入中国市场

• 2013年XPEL进入中国市场

• 2014年伊士曼收购CLC，拥有龙膜、威固等车衣膜产品

• 英杰维特扩大
聚己内酯（PCL)
产能，缓解聚
己内酯(PCL)供
应紧张

• 纳科达正式推
出改色车衣，
开启消费者对
改色车衣市场
认知

• 无锡拓辉成立，
开启涂层+工艺
+终端新模式，
形成本土化供
应新局面

• 万华稳定供应
车衣膜粒子，
开启本土车衣
膜粒子量化供
应新局面

• 湖南聚仁聚己
内酯（PCL)扩
产，成本本土
第一家聚己内
酯供应商

• 汉高本土开发
生产漆面保护
面用胶水，提
升服务中国市
场能力

2019年：上游产
业链协同本土制
造共同发力助力
中国TPU漆面保
护膜市场，中国
车衣膜市场正式
开启

2020年：中国大
陆市场车衣膜整
体消耗突破百万
卷

• 纳科达全产业
链超级工厂正
式实现全面量
产

• 国外车衣膜品牌出现在中国市场，部分后市场洗美改成为主要推动力
量。

• 车衣膜产品在超豪华乘用车圈子形成初步认知。
• 车衣膜超高溢价及进口漆面保护膜产品适用性初期水土不服是这一时

期中国车衣膜产业发展的必经阶段。

• 市场上出现美国，欧洲及部分韩国涂布工厂代工漆面保护膜品牌。
• 全产业链本土企业开始布局，探索漆面保护膜制造、基膜制造及TPU

车衣膜粒子制造，开启本土制造TPU漆面保护膜替代PVC保护膜新局面。
• 随着线上线下营销推动，消费者群体对TPU车衣膜认知不断扩大。
• 本土制造产业链发展过程曲折环绕，是这一时期中国车衣膜产业本土

发展的必经阶段，也为后期快速发展奠定了良好基础。

• 生产制造端核心粒子与化学品实现量产化稳定供应，开启上游供
应新局面。大大降低车衣膜生产制造门槛。

• 适合不同地区，不同应用场景，细分与综合功能类车衣膜产品不
断推陈出新。

• 行业爆发式增长引起多方关注，本土制造成为绝对制造主力，供
应及竞争直至白热化是这一时期中国车衣膜产业发展的重要特征。

• 南通纳尔涂布正
式投产

• 卡秀万辉推出第
一代车衣膜自修
复涂层
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中国车衣膜市场八大驱动因素
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乘用车快速发展

乘用车快速的发展为车衣膜行业提供了蓬勃发展的

基础，尤其是豪车比例的不断提高，车主倾向于选

择更科学和丰富的车漆护理及个性化方案。

后市场收入与利润结构的变化

“洗保改”得到充分发展。随着汽车后市场传统燃油车相关
业务比例下降后市场的品牌、门面店呼唤利润更高的产品。
车衣膜作为高增速、高利润率的产品，契合了后市场商家的
需要。

车辆轻微剐蹭基数大

乘用车剐蹭作为司机驾驶最常遇到的问题，后续处

理时间、金钱投入较大。因此，有车身防护需求的

车主构成了车衣膜的消费者基石。 科普类短视频的发展

随着短视频的兴起，在销售端，短视频的出现不仅促进

了C端发展，B端也越来越多地采用短视频营销。这为车

衣膜销售提供了新思路，推动了车衣膜销售模式的演变

居民消费不断升级

虽然近年经济受到整体环境影响，但从长期来看居民收

入及生活水平不断提升。这是车衣膜发展的经济基础。

细分化功能提供情绪价值

随着“Z世代”步入职场在消费市场占比的提升，对汽

车外观的个性化需求也日益凸显。功能性更丰富的TPU

改色及TPU图案膜满足了“Z世代”对艺术个性的需求。

零售渠道的多样化

零售渠道的多样性促进了车衣膜的渗透率。随着互

联网的普及，消费者也日益更倾向于选择便捷的购

买方式，购买车衣膜的渠道从传统线下门店拓展至

线上渠道。随着4S集团及主机厂业务重心向车衣膜

产品移动，传统线下渠道在往新车销售的前端移动。

上游供应链持续赋能

随着中国技术、中国制造的日益发展，上游涂层、

粒子、压敏胶等供应链也逐渐丰满。上游供应链的

发展为车衣膜行业增长持续赋能。



核心观点
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章节三

• 行业快速发展过程中，品牌与渠道面临的核心
问题是什么？

• 未来何种商业模式才是核心竞争力？

• 品牌、渠道细分战略是决定品牌方能否成功的核

心关键。

• 线上线下并重是未来品牌方把控渠道的制胜秘诀。

18
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中国车衣膜行业品牌定位
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• 车衣膜在短短4-5年时间内，发展迅猛，通过传统与新兴的渠道，借助前后市场优势资源，呈现出百花齐放的品牌发展定位，实现与传统模式品牌的差

异化定位。

• 品牌定位：大都具有车类膜品历史，且在全球范围有影响力，对供应链管控严格

• 产品组合：窗膜+车衣膜

• 门店策略：品牌依靠长期私域口碑，目前也在布局线上引流

• 门店形象：品牌底蕴+易识别VI+清洁明亮

• 品牌定位：本土品牌为主，主打汽车整体美改服务

• 产品组合：窗膜+车衣膜+其他汽车美化周边产品（如脚垫等）

• 门店策略：依托标准管家式服务流程，强化服务标准，提升消费体验

• 门店形象：温暖亲切+人性化的功能分区+可视化的服务空间

• 品牌定位：依托汽车品牌，大都以贴牌或代理品牌为主，对供应链管控严格

• 产品组合：卖车为主，膜类产品增强营销组合竞争力，助力下单

• 门店策略：空间大部分用来展示车辆，较小空间展示膜品，但官网可视觉化体验贴

膜效果

• 门店形象：全国4s店统一视觉风格设计

• 品牌定位：主打性价比，利用短视频尤其网络直播带货红利，快速扩张影响力

• 产品组合：不同价格组合，

• 门店策略：前期无门店，主要靠网络下单，就近贴装模式，后期为提高服务品质，

主要城市投建门店，强化服务，提升线下品牌影响力。

• 门店形象：新视觉，利用互联网记忆线下反复刺激，开启新模式

品牌授权（泛指大型连锁授权门店） 综合服务（泛指大型连锁洗美改授权门店）

4S或交付中心（泛指汽车品牌4S店或新能源交付中心） 线上品牌（泛指线上品牌）

信息来源：门店调研、消费者调研、率捷咨询研究与分析
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中国车衣膜主流品牌消费者评价
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• 所选具备代表性的线上线下主流品牌，整体评价美誉度较高，消费者对不同主流品牌形成区别性的品牌感受标签；主流品牌产品端差评已逐渐消失，服

务及消费感受差评仍然存在。

品牌 品牌整体正面评价比例1 品牌细分维度正面评价比例2 品牌主要负面评价3

主
要
影
响
力
品
牌

保镖BOP

XPEL

UPPF

威固V-COOL

NARPPF

龙膜LLumar

鲨壳

酷德

膜小二

京安途

198/200

197/200

197/200

197/200

197/200

198/200

195/200

198/200

197/200

196/200

32%

12%

22%

15%

18%

16%

27%

24%

22%

15%

30%

31%

38%

24%

16%

26%

22%

17%

22%

26%

6%

18%

15%

19%

24%

16%

8%

23%

14%

29%

16%

18%

11%

22%

12%

29%

19%

28%

16%

16%

34%

7%

31%

20%

30%

14%

17%

14%

14%

5%

两次服务感受有落差，承诺优惠未履行

承诺优惠未履行

施工划伤车漆

服务态度不重视

线下门店施工水平差，服务态度差

承诺施工环境要求未满足

贴膜水平差，撕膜有掉漆

服务态度不重视

注释：1.品牌体验关键词占正负面关键词提及总数的比例 2.正面关键词占整体正面关键词总数的比例权重 3.仅摘取单店单个客户负面评价案例，对整体品牌好评率不产生影响

信息来源：门店调研、消费者调研、率捷咨询研究与分析

施工环境 性价比服务 保障装贴效果

施工划伤车漆，承诺服务价格未履行

装贴包边欠缺，区域价格缺乏管控
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中国车衣膜消费渠道特点

21信息来源：门店调研、率捷咨询研究与分析

• 线上活动节奏把控得力，一是通过运营自媒体账号等方式整合内外部资源，改善盈利逻辑兑现能力。二是通过活动策划赋能节点流量，结合季节变化、
节日特征及地方区域文化等要素，深挖特色卖点，利用互联网进行流量覆盖并实现裂变式发展。三是通过品牌营销矩阵，联动主体力量，拓宽直播形
式以扩展流量宽度。

• 线下活动张弛有度，一是借助线下渠道，加强维护并积极开拓新渠道，拓展渠道合作深度，集中性争取流量。二是通过区域或群体性社团活动，持续
拉动品牌流量，实现多点开花，带动潜在客户对品牌认知的整体流量。

• 未来最具影响力的品牌将凭借线上线下渠道深耕的能力及持续提升的产品力&品牌力&营销力&服务力提高综合竞争力。

渠道1.0 渠道2.0 渠道3.0

线
上
渠
道

线

下

渠

道

网站媒体

汽车之家/易车网/爱卡汽车

搜索电商

淘宝/京东

网络社交

微博/微信

社交电商

微信

传统代理渠道

国代/省代

传统门店

授权连锁/洗保改/夫妻店

传统门店

4S/授权连锁/连锁洗保改/夫妻店

视频媒体（短视频/直播）

抖音/快手

种草平台

小红书/网络大V

互动+虚拟媒体

VR/AR直观体验

决策前移平台

汽车在线平台选购

视频电商（短视频/直播）

淘宝直播/抖音/快手

互动+虚拟媒体

直观体验/社交

线下交付

4S/交付中心/授权连锁/网络品牌

私域传播

口碑传播

社群营销

赞助举办相关潜在群体社团活动
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中国车衣膜消费选择考量因素
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• 虽然车衣膜消费选择的场景呈现多元化，价格与功能性是各类场景下车主始终高度关注的主要因素。此外，“线上平台”场景更重视价格和服务的便利

性，而选择高端品牌的车主也很注重品牌调性和施工环境。除此之外，交付时长与健全的维保支持也是越来越受到车主的重视。

• 对于二次车主，第一次糟糕的体验（包含价格区别对待、车衣膜后期使用中出现问题、更换局部或全部造成的残胶、客服的推诿）等系列问题会让车主

不再信任该品牌，甚至对贴膜这件事产生抵触。

主机厂/4S 线下连锁门店 线上品牌

4.0
4.5

3.5
3.0

4.0

2.0

价格 服务品牌 维保 其他交付

5.0

4.0 4.0 4.0
3.5

2.0

价格 服务品牌 维保 其他交付

3.0 3.0

4.0

3.0 3.0

2.0

价格 服务品牌 维保 其他交付

• 主流车衣膜品牌在该渠道布局相对完善

• 存在一定的毛利空间，价格透明度相对适中

• 门店环境及服务质量均表现中游水平

• 交付时效偏低

• 整体维保体系健全

• 车衣膜品牌体系健全

• 价格透明度相对偏低，毛利率适中

• 门店环境及服务质量均表现较高水平

• 交付效率较高，满足车主心里预期

• 整体维保承诺较好，少部分存在过度承诺现象

• 车衣膜品牌体系全面，消费者选择面广

• 价格透明度相对较高，毛利率品牌之间差异较大

• 门店环境及服务质量差异较大

• 交付效率适中，自有门店服务更加可控

• 整体维保较差，部分非主流品牌存在虚假承诺现象

信息来源：门店调研、率捷咨询研究与分析

注释：采用打分制，5分为满分，从5分至1分为从高到低
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中国车衣膜单店经济模型
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• 贴膜店的盈利完全取决于其品牌的赋能与自身经营能力，贴膜店通过提高单月贴装量以及降低营销费用来实现盈利并收回投资额。

• 人均消费价位段在8000的贴膜门店超58%无法达到稳定月贴20台车，难以实现收支平衡。

• 月均装贴达到25台，已超过70%贴膜门店，该贴膜门店回本周期达到15个月。

• 由于贴膜渠道分散，许多贴膜门店纷纷上线洗车，轻改，内饰清洁等高频次服务以增强客户粘性，补充日常经营现金流。

单店经济模型1

成熟门店
月均店效

19万元
月均
EBITDA

2.58万元
单店
面积

300㎡
爬坡
周期 8周

月均
坪效

0.063万元/㎡
投资回报
周期

15个月

单店盈利（%） 单店投资（万元）

20%

进货成本

17%

租金水电

35%

人员工资

13%

营销费用

4%

其他费用

14%

EBITDA

100%

合计

8

40
27

设备费用 装修费用

3

装修期租金

2

其他费用 合计

注释：1.以上海外环某贴膜门店为例，门店配置为300㎡，6个工位，四位贴膜师傅，一位店长；2.月均贴装达到25辆车，客单均价在8000元的门店

信息来源：门店调研、率捷咨询研究与分析



核心观点
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章节四

• 车衣膜品牌价位段呈现出高度的分散性，从价位角度来看，未来多价位段并

存迎合不同消费群体。

• 从整体市场来看，中档价位车衣膜市场增速及占有率最大。

• TPU隐形车衣仍未市场关注度最高细分车衣膜关注品类，同时具备改色加保

护功能的TPU改色车衣，市场关注度明显提升，爆发期仍需时间培育。

• 众多车衣膜品牌，多角度对比结果如何？

• 什么价位的车衣膜市场份额最大？

• 不同品类车衣膜未来会有怎样的趋势？

24
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中国车衣膜行业品牌竞争格局及未来趋势
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0 1,000 2,000 3,000 4,000 5,000 6,000 7,000 8,000 9,000 10,000 11,000 12,000 13,000 14,000 15,000 16,000 17,000

5

4

6

3

0

2

1

龙膜

客单价3

酷德

膜小二

量子膜

王者铠甲

智博士
京安途

NARPPF

罗利普斯

Yeecar

航天云膜 V-COOL

美鹰

其他

其他

其他

其他

UPPF

XPELBOP

综合服务1

鲨壳

• 中国车衣膜品牌呈现出高度的分散型，产业链尤其是制造端信息不透明，缺乏清晰的溯源方式与手段，随着越来越多的玩家进入该行业，加之互联网尤其是短视频与社交媒体的

兴起，竞争日趋白热化，高端品牌价格承压较大，价格重心往中高端下移，中高端及中低端品牌体量增速尤其明显。

2023 中国大陆地区漆面保护膜品牌竞争格局   单位:人民币/元 分值 万卷2

注释：1.综合服务按照被访问者（服务体验+售后+车主感受）加权平均分值，5分为满分  2.气泡大小代表该品牌（含工厂）自产品牌+贴牌品牌年度总量 3.客单价以一辆B级车单车贴膜价格计算（不含B级以上车型），选取主流线上平台及门店100个样本计算

信息来源：门店调研、消费者调研、率捷咨询研究与分析

低档 中档 中高档 高档
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中国车衣膜行业品类竞争格局及未来趋势

26

0

2

4

6

-40 -20 0 20 40 60 80 100 120 140 160 180 200 220 240 260 280 300 320 340 360 380 400 420 440 460 480 500 520 540 560 580 600 620 640 660 680 700
增速（%）

关注度1

TPU隐形车衣膜TPU改色膜
PVC改色膜

PVC保护膜

注释：1.关注度指产业链各环节玩家对细分品类的关注程度（调研对象为主要品牌主要代表城市贴膜商户，产业链各环节头部厂商）。

信息来源：门店调研、率捷咨询研究与分析

2018~2028E 中国大陆地区不同品类车衣膜发展现状与趋势  单位:万卷

14.0 39.0 73.0 131.0 160.0 194.0 108.6 50.0

3.0

2.0 2.0

5.0 11.0 28.0
56.0

211.7 317.5
6.6

190.0

304.0
377.0

467.0 555.7
639.1

703.0

62.0

0.0

14.0

2020

106.0

1.0

98.0

2022 20232021

1.00.0

2024E

2.0

0.5

12.0

2025E

117.6
0.3

2018

27.0

2026E

0.20.0

20.0

2027E

0.113.0

2028E2019

20.5 61.0 115.0
183.0

295.0

448.0

566.0

717.5
782.3

900.9

1,033.6

+48.0%

TPU保护 TPU改色 PVC保护 PVC改色

2018-2023 中国大陆地区不同品类车衣膜竞争格局与关注程度 单位:万卷、分值

• 得益于中国乘用车快速增长与上游全产业链国产化的全面推进，伴随着品牌与渠道多矩阵的营销推广，未来车衣膜将以较高增速呈现快速发展，并逐步成为汽车的标配周边。

• 从细分品类的角度来看，TPU凭借优异的性能成为增速最快的基础保护膜品类，而TPU改色膜仍需要全产业链协同合作，快速发展尚需经历一定时间的验证。



核心观点
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章节五

• 车衣膜产业链有哪些标杆性企业引领行业发展

• 在过去快速发展过程中，产业链各环节竞争格局发

生什么样变化？

• 恶性竞争局面如何改变？

27

• 产业链各环节头部企业持续看好车衣膜行业发展，纷纷加注资源

布局。

• 本土企业异军突起，对车衣膜普及发展起到极大推动作用。

• 行业仍存部分乱象影响，产业链玩家需同心戮力共同维护行业健

康有序发展。
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中国车衣膜产业链图景
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核心化学品 基础粒料（TPU） 基础材料 涂布 PPF品牌 渠道&服务

注释：1.仅列示各产业链部分代表性厂商/产品/机构 2.排名不分先后 

信息来源：率捷咨询研究与分析

异氰酸酯H12MDI 供应商

聚己内酯PCL 供应商

车衣膜粒子供应商 基膜生产商 车衣生产商 主要品牌

主要胶水供应商

主要涂层供应商

线下渠道(含品牌授权店）

线上渠道

消费者

• 男性车主目前
仍为车衣膜主
要用户群体

• 女性车主作为
改色膜潜在群
体，对车身颜
色变化关注程
度更高

• 车衣膜服务也
正在带来美容、
精装、轻改等
汽车后市场衍
生服务

特供渠道（主机厂&4S集团）

• 脂肪族异氰酸

酯成为车衣膜

原料共识

• 本土及海外原

料供应皆充足

稳定。

• 本土粒料市场供应份

额超50%

• 不同厂商粒料性能差

异化明显

• 耐刮擦及膜厚提升对

粒料提出更高要求

• 差异化需求格局

分层明显，不同

基础材料对应不

同品牌定位

• 外资品牌本土化

供应快速响应中

国市场

• 外资品牌布局本

土研发生产，提

高竞争优势。

• 多种模式并存发

展，自有品牌+

制造与OEM、ODM

竞相发展。

• 外资品牌扩展产

品矩阵，迎合不

同群体需求

• 本土品牌产品品

牌趋于稳定，占

据主要市场份额

• 行业内卷，开启

洗牌阶段。

• 自媒体+直播成为线上主要引流手段，提高订单转化率

• 线下私域与社团双线推进，提高口碑传播与品牌认知

• 传统主机与新能源布局消费决策前移，提前锁定消费行为
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中国车衣膜产业链制造端竞争格局

29

核心化学品 基础粒料（TPU） 基膜生产商 涂布生产商 PPF品牌

65%
14%

7%

5%
9%

43%

11%
11%

7%

4%

22%

2%

18%

16%

11%

11%

11%

7%

22%

2% 1%

7%
7%

7%

5%

5%

68%
2%

77%

19%

4%

26%

8%

8%

19%

13%

6%

10%

3%

1%
1%
1%

3%

0%

0%
1%

0%
18% 18%

16%

10%

8%
9%

5%

3%

5%

4%

4%

0%0%0%
16%

16% 14%

8%

6%

5%

5%

3%

7% 3%

3%
3% 3%2%

2% 2%
79%

4%
2%

2%

1%
1%

1%

1%

4%

1%
1%1%

0%
0%

1%

40%

10%

50%

➢ 高度集中
➢ 本土入局

➢ 头部集中
➢ 本土入局

➢ 头部集中
➢ 玩家激增

➢ 逐步分散
➢ 玩家激增

➢ 高度分散
➢ 角色重合

2019年中国大陆地区车衣膜各环节主流生产商市场占有率 单位:百分比 

2023年中国大陆地区车衣膜各环节主流生产商市场占有率 单位:百分比 

本土玩家

外资玩家

其他

本土玩家

外资玩家

其他

• 自2019年以来，中国车衣膜产业链制造环节，从原有的加工环节国产化逐步过渡到基材、粒子以及更上游的核心化学品国产化，全面实现了全产业链国产化。

• 从产业链环节来看，从上游至下游，全环节竞争日趋白热化，各环节入局者逐步增加，进一步加剧了成本的竞争，也从另一方面推动了车衣膜在国内的普及。
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中国车衣膜产业链发展痛点与健康举措
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核心化学品 基础粒料（TPU） 基膜生产商 涂布生产商 PPF品牌 渠道及代理 服务商 消费者

乱
象

• 制造端乱象

• 借力大品牌原料赋能，负面影响品牌声誉。

• 责任追溯难以达成共识，牵涉环节众多。

• 生产制造存在多种组合，制造信息不对称。

• 产品物性验证周期不足，匆忙投放市场。

• 物理指标未达标准，张冠李戴偷换概念。

• 渠道端&门店 乱象

• 品牌授权连锁私卖其他品牌。

• 区域串货现象频发。

• 共性现象（挂羊头卖狗肉）贯穿产业链各环节，由于产业链较长，每一个环节信息不对称的概率增加，越偏向于面对消费者乱象愈加明显。

• 弄虚作假

• 部分商家用不知名品牌替换所谓的交易协商时的品牌。

• 部分商家利用假品牌膜，制作假质保与假网站，欺骗消

费者。

• 偷梁换柱

• 部分商家实际施工时前盖与后盖用品牌车衣膜，其他部

位用杂牌白包。

• 过度承诺

• 部分商家过度夸大维保时限，消费者维权艰难。

• 推三阻四

• 部分商家售后服务过程，推诿扯皮，处理问题消极负面。

建立原材料可追溯体系 构建核心关键材料标识成立诚实守信品牌联盟 健全消费者行业认知 丰富品牌商供应链认知

举
措
建
议 坚持选用高品质原材料
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浙江凯阳新材料股份有限公司            副总经理                于逢源

波士胶（上海）管理有限公司            商务总监                沈勤

南通纳科达聚氨酯科技有限公司          总经理                  胡晓娜
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