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洗车场建设可行性研究报告

一、开办洗车场的必要性

接受汽车清洗服务，几乎是每一个车主的必然行为，特别是在机动

车飞速增长态势下，私家车的几何倍数增长，汽车清洗和洗车美容业随

之进入了一个高增长的阶段。目前，我市传统汽车清洗服务所需的设备

简单，技术含量低，操作简便，服务意识和服务内容滞后和没有专业性，

但都能生存甚至取得较好的经济效益，愿意就是目前市内的汽车美容业

的增长无法满足车辆的增长需要。

根据洗车业的抽样调查显示，车主对汽车的清洗为平均每周 1 次，

一辆汽车每年的洗车费用约 500元，汽车保有量在 10万辆以上的地区，

一年的洗车费用将在 5000万元以上。这仅仅只是汽车清洗的市场份额，

而洗车是每一部汽车的初级服务，较高需求的汽车美容和汽车装潢服务

每年的地区销售额是汽车清洗的 2-5 倍，如一辆车每年的洗车支出为

500元，其坐垫、脚垫，美容和汽车用品的消费则远远超过 1000元，而

汽车美容和汽车装潢以及汽车用品的销售的利润率则能达到 100%以上，

这也是众多汽车美容店能生存的原因。

二、市场调查分析

（一）我市汽车数量

据我市车管所提供的相关数据，我市目前轿车保有量约 6.2 万台，

其中城关地区轿车的数量约 5万台，每年新增轿车数量 1800—2200辆。
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我市汽车保有量及汽车增量在成都地区名次靠前，为汽车美容行业

提供了数量机会。

（二）我市现有洗车场现状调查

1．数量与分布

我市城关片区汽车美容（包括简单冲洗）总共有 31家，分布情况具

体如下：司马大道 11家、文虹路 5家、大水路路口 1家、滨江路上段 2

家、文南路 2 家、蜚虹大道 2 家、蜚虹街 1 家、金宝街 1 家、兴欣街 2

家、兴民街 1家、临邛大道 2家、棉花街 1家。

2．经营规模与服务内容

我市现目前洗车场经营规模普遍较小，单个洗车场工作人员有 10人

或 10人以上的（包含管理人员）只有四家（丽车坊、皇家车世界、车王、

新焦点）。

我市汽车美容店经营的业务内容有：（1）新车开蜡（2）汽车漆面

打蜡抛光，（3）汽车内装饰，（4）汽车漆面划痕修复，（5）车内真皮

护理，（6）车内杀菌消毒，（7）车身贴彩，（8）汽车防爆膜，（9）

安装倒车雷达，（10）安装中央门锁及防盗器，（11）安装全球卫星定

位系统（GPS），（12）安装真皮座套，（13）四轮定位,(14)封釉。

以上项目除部分几家经营较为齐全外，大部分汽车美容店的主营业

务就是汽车的内外清洗（最多加打蜡抛光）。

3．服务价格
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表 1  我市洗车服务价格一览表

序号 服务项目 价格

1 单次冲洗 15-25元/次

2 新车开蜡 180元

3 汽车漆面划痕修复 25-380元

4 车内真皮护理 200元

5 车内杀菌消毒 180元

6 车身贴彩 100元

7 汽车防爆膜 600-2800元

8 安装倒车雷达 600元

9 安装中央门锁及防盗器 280元

10 安装全球卫星定位系统（GPS） 1000-2000元

11 安装真皮座套 500-8000元

12 四轮定位 10-20元/次

13 汽车封釉 380元/次（普通车辆）

4．经营状况分析

按照我市城关 4 万台汽车，车辆清洗频率为每周一次，目前我市大

多是汽车美容店都能够维持下去，但最终效益却普遍不理想，根据我们

的调查了解发现问题如下：

（1）技术层次低，先进的美容技术由于成本及收费等原因得不到很

好的推广；

（2）人员素质造成整体销售能力低下，人力成本较高，拉低了汽车

美容的投资收益率；

（3）店面结构让客户感觉缺乏专业信赖感，缺乏整体的面对我市场

的营销组合销售策略；

（4）洗车效率低下，普通的水枪冲洗洗车时间较长，加之后续的服

务衔接效率同样低下，日接待量无法突破冲高的瓶颈。
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（5）客户流失率高，一般一个车辆接受一次服务后，其效率和服务

环境和水平得不到客户的认可后，这个客户随之流失，如有办卡客户，

当卡内资金消费完毕后，一般也不会续费，造成流失。

（6）产品结构层次差，由于片面理解消费者，导致产品积压。部分

店还存有 2年前的产品，这样是无法真正满足消费者需求的；

（7）店面综合管理水平差，包括活动策划、形象设计、客户管理、

产品供销、售后服务等都缺乏完整有效的管理系统；

综上所述，虽有“散、小、差”等问题存在，但这些汽车美容店仍

能生存，说明汽车美容养护市场仍然存在较大的利润空间。但像这些无

专业技术、无专业设备、无专业产品、无质量保证的汽车美容店最终必

定会被市场淘汰。

（三）市场前景分析

按照我市城关地区 4 万台汽车，平均清洗频率以每周一次为标准，

每次清洗费用 15—20 元计算，我市每年洗车市场总量为 3000—4000 万

元。在此市场总量下，以 31个洗车场为计算基数，平均每个洗车场营业

额洗车收入将达到 100 万以上。随着未来我市汽车保有量的日益增加，

洗车频率的加快，采用科学合理的经营管理策略，单个洗车场洗车年营

业额突破 200 万元成为可能。加之汽车美容、装潢、用皮的销售，年营

业额即可达到 400万左右，因此，具有较好的市场前景。

三、洗车场选址分析

（一）洗车场合理选址的原则

（1）城市的新区，新区一般客户层次相对较高，需求更加旺盛；
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（2）居民住宅小区的周边，随着私家车的高速增长，选择居民小区

密集的区域比较能带来高增长的收益；

（3）市内行政区域周边；

（4）市内加油站内或附近；

（5）城市主干道旁。

（二）本项目选址

嘉瑞合公司成立不久，掌握的资源量有限，本项目属公司首次进入

我市洗车市场，项目选址受各方面客观条件限制。综合考虑车辆交通、

步行交通、停车设施，污水排放、周边店铺群构成等因素，项目店址设

立于司马大道民园一期南区小门右侧处（车流量：41 辆/分钟）。建店

初期，我们需要具有专业知识和营销经验的厂家的专业人员进行指导，

保证项目的顺利实施和达到一个目标回报。

本项目占地面积 2635㎡，项目建成后将会成为我市面积最大的汽车

美容店。项目土地为瑞云集团闲置优质资产，目前已闲置 7 年多，未产

生收益。由于规划限制，该土地不能做其他开发。而本项目的进入，恰

好能够有效地利用土地，结束闲置资产不产生收益的局面。综合分析该

土地在规划限制前提下的其他用途，利用该土地开办洗车场是实现闲置

资产盘活的最佳手段，而且能迅速成为嘉瑞合公司的比较稳定的收入来

源，充分调动瑞云集团内外部资源，使土地创造最大的价值。

（三）SWOT 分析

1．优势分析
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（1）相对固定的客户群：瑞云物管公司辖区 2300 余户业主拥有私

家汽车 1000台，较易培养成稳定的客户群。

（2）规模优势：项目占地 2600 余平方米，建成后将成为我市最大

的汽车美容店，有充足的停车区和休息区。

（3）先进的设备与技术：项目将引进进口设备，采用最新技术，升

级洗车为汽车美容，在汽车美容的质量和数量上都具有明显的优势。

（4）精细化管理优势：瑞云集团成熟的经营管理模式以及强大的宣

传策划能力。

2．劣势分析

（1）无自主品牌。

（2）无专业人士。

（3）起步较晚。

3．机会分析

（1）市场总量较大：目前我市城关区汽车保有量 4万多台，每年新

增 1800—2200台。

（2）消费意识提升：更多的私家车主开始注重汽车保养，接受汽车

美容概念。

（3）现有洗车场大多粗放经营，人力成高，顽症难消。

4．威胁分析

（1）市场日趋成熟，竞争激烈。

（2）客户对价格敏感性增加，可能导致价格竞争。

（3）新竞争者的进入。
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四、可行性分析

（一）技术可行性分析

目前，洗车主要分人工洗车和电脑自动洗车两种，由于成本低廉，

人工洗车所占市场比重很大。洗车作业包括清洗、清扫和完检三个步骤。

清洗的流程为喷水—喷清洗剂泡—清洗车身—漂洗车身—擦拭车身。清

扫主要包括死角处清洁、内部仪表板清扫、内部车窗清洁、内部洗尘、

轮胎打蜡等。洗车行业属劳动密集型服务业，洗车技术已经非常成形，

只要购买了相关洗车设备，需由人工完成的工艺比较简单，技术门槛低，

普通人员能从较短时期内从入门到熟练。而电脑自动洗车，主要由自动

洗车设备完成，人工环节很少。洗车行业的技术难点在于各种洗车设备

的保养与维护，一般可由销售商的售后服务解决。因此，从洗车的工艺

流程上看，本项目的在技术上是可行的。

（二）资金可行性分析

若投资一个 50 平方米以下，配置 5—8 人的洗车场，前期投资金额

约 20万元。投资一个 100平方米左右，配置 8—10人左右的洗车场，投

资金额约为 50万元。因此，洗车场项目的总投资成本不高。目前，嘉瑞

合公司完全有能力通过自筹资金投资一个普通洗车场项目，并且无场地

租赁费，本项目在资金上是完全可行的。

（三）市场可行性分析

由前面的市场分析可知，在预计我市城关区 4 万台汽车，平均清洗

频率以每周一次为标准，目前我市
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31个洗车场的年均营业额 100万以上，而这还是在许多洗车场实行

粗放经营的情况下实现的。未来几年，随着人们收入的不断增加，汽车

保有量也将持续增加。预计新车保有量的增加者以青年消费者为主，他

们具有更强的汽车清洗保养意识，汽车清洗的频率将会更高。若洗车场

实行精细化管理，加强营销推广，培养稳定的客户群体，其争取较大市

场份额是能够做到的。因此，本项目具有较强的市场可行性。

五、项目建设内容与规模

（一）基础设施建设

1．场地经济指标

（1）用地性质：二类居住用地；

（2）占地面积：2635㎡；

（3）容积率：1.3；

（4）建筑密度：35%；

（5）绿地率：33%；

（6）限高：21m。

2．建设内容与规模

表 2 基础设施建设表

序号 建设内容 规模

1 布棚 6间 144㎡

2 彩钢瓦棚 9间 190㎡

3 钢化玻璃安装（1.2㎜） 48㎡

4 植草砖铺设 2200㎡

5 室内地坪 360㎡

（二）主要设备选型

表 3 项目设备选型
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序号 产品 数量（台、套）

1 电脑自支洗车机 1
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2 封釉机 2

3 地毯甩干机（不锈钢外壳） 2

4 吸尘器 2

5 桑拿蒸汽机 1

6 空压机 1

7 抛光机 2

8 汽车举升机 1

9 高压清洗机 3

10 水循环处理器 1

11
其余物品（美容工具及高压水管及枪头

等）

1

12 合计 17

六、经营策略分析

（一）洗车场定位

1．定位

大众服务，中高端定位，价格与会员卡分类不同而不同，单次洗车

价格与我市内收费相当，精洗服务可根据接受程度制定。以大宗团体消

费，企事业单位的捆绑服务，个人车辆的保姆式贴心服务，以及外来车

辆的零洗、美容装潢服务等为主。力争打造为我市内最具专业品质和品

牌号召力的汽车美容店。

2．服务项目

（1）洗车，普通电脑洗车机和精洗服务；

（2）汽车内装饰；

（3）漆面打蜡抛光，汽车漆面划痕修复；

（4）车内真皮护理；

（5）车内杀菌消毒；

（6）轮毂清洁增亮；

（7）车身贴彩；
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（8）汽车用品销售服务；

（9）安装倒车雷达；

（10）安装中央门锁及防盗器；

（11）安装全球卫星定位系统；

（12）安装真皮座椅；

（13）防爆膜施工服务；

（14）车内清洗桑男消毒服务；

（15）汽车封釉。

增值服务：

（1）会员车辆救援、代驾服务；

（2）会员车辆保险代办、车辆审验、驾驶证审验等。

（二）人员配置

表 4 项目人员配置表

职位 数量 月薪设置

店长 1 2000元﹢绩效

洗车打蜡工 8 1000元﹢提成

美容工 2 1500元﹢提成

装具工 2 2000元+提成

快保工 1 1500元﹢提成

合计 14 18500元+提成

（三）主要经营策略

一家以专业汽车美容、中高端车辆清洗为主的汽车美容连锁品牌，

在经营理念上，强调汽车美容店成功的三个要素：优质产品 + 专业施

工 + 服务至上 = 成功的汽车美容店。

1．维护卖场魅力
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开汽车美容店前，创业者都要针对卖场做了一番规划，尽量呈现出

最吸引人的风貌，不过，开店后，不能对这一方面掉以轻心，应时时维

护它，才能使你的卖场永远抓住顾客的视线。

2．追求商品魅力

我们认为，现在的消费者都喜欢“俗、大腕、满意”的商品，除非

是品牌的支持者，否则同等的商品除了要比价位、性质外，还要比谁的

功能多、效果好。因此，未来不管是谁的天下，有一点是可以确定的—“更

完美的服务”，也就是重“质”重“量”，再加上适当的“精神服务”。

在商品部分，就是质与量并重。

3．提高服务魅力

卖场、商品的魅力有了，再就是提高服务的魅力，也就是员工要让

客人觉得汽车美容养护店里面的每个人都很友善，上门消费是种享受。

4．加强促销

促销往往是最直接、最有效的提高业绩的方式，尤其在看似景气消

费却下滑的内冷外热之时，促销更显重要，可增加新鲜感。汽车美容服

务卡是目前洗车场有效的促销工具，本项目也将采用。瑞云物管公司辖

区业主、金瑞合公司运营的玉带香榭项目业主及客户，以及未来的五号

地块交为项目带来巨大的比较稳定的市场潜量，预计这些客户接受汽车

美容服务卡的意愿比较强，应该积极争取。

5．留住员工
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员工的良莠、稳定性对一家店的影响很大，尤其是在创业初期，而

创业中后期则可能面临员工被挖墙脚的情况，因此，如何抓住员工的心，

就成为我们的必修课程。有些员工并不是非常在意领多少钱，而是在乎

有没有成长，如果我们忽略员工，员工的向心力就会大减。想要留住员

工的心当然就要激发员工的斗志，让员工觉得满足，他们就会努力工作，

力求有所表现。

（四）经营规模预判

本项目占地面积大，洗车设备配置齐全，人员充足，是目前我市市

场上规模较大的洗车场，洗车场具有非常充足的服务供应能力。参考我

市汽车保有量和洗车行业的竞争情况分析，预计项目达到稳定经营期后，

日平均普通洗车量为 100台，精洗及后续服务量为 10台。

七、项目组织实施

开办洗车场的前期工作主要包括手续办理、场地平整、基础建设、

设备购置与安装及员工招聘培训等。根据各项工作进展情况及进入市场

的时机来看，预计明年 3月份前开张比较合适。

八、投资收益分析

（一）项目投资分析

1．投资分析说明：

（1）本项目前期投资包括基础设施建设、设备购置与安装、手续费

用与广告宣传等，视为固定成本；经营期投资包括员工工资、水电费用、

汽车用品等，视为变动成本。

（2）本项目投资估算不考虑场地租赁费用。
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（3）为保证项目建设顺利进行，项目前期基础设施建设时提取 8000

元作为不可预见费用。

以上内容仅为本文档的试下载部分，为可阅读页数的一半内容。如

要下载或阅读全文，请访问：

https://d.book118.com/435143244312012010

https://d.book118.com/435143244312012010

