
 

 

 

  轮胎产业链调研纪要 

  
 

调研观点 

1. 目前我国全钢胎总产能约 1.64亿吨/年，山东省全钢胎产能约 0.88亿条/年，超过我国全钢胎产能的 50%。我国

全钢胎生产工厂有 82 家，其中山东地区就有 41 家。所以无论从产能来看还是工厂数量来看，山东省都占据我

国轮胎市场的“半壁江山”。因此，山东市场的下游轮胎消费情况可一定程度反映轮胎产业链景气度。而本次

走访调研全面走访山东淄博、东营、济南的重卡经销商、轮胎企业、轮胎代理商、重卡销售、物流园、轮胎终

端零售店，能够较为准确地了解轮胎产业链的整体消费情况。 

2. 重卡销量较 17 年有所下降，预计 18 年配套胎市场将有所减弱。17 年重卡销量井喷主要是由于“921 政策”以

及重卡 5-8年的替换周期。而 18年政策面刺激减弱，经销商拿货周期更短。其中工程车由于矿区复工、基建项

目等表现好于牵引车。而若淘汰国三车替换国五车的政策严格实施，或带来一定需求。 

3. 物流市场受冲击较为严重，运价下滑，导致替换市场并不乐观。环保监管导致的停产限产对于小工厂影响严重，

从而导致货源减少，叠加 17 年增加大量重卡出现“车多货少”的局面使得运费大幅下滑。此外，线上货运 APP

上的价格战也给物流市场带来一定冲击。货源减少导致轮胎磨损减轻，从而减少换胎频率。目前标载物流车轮

胎替换周期约为一年。 

4. 轮胎出口较为平稳，主要由北美市场带动。由于轮胎出口跟随国际大趋势，而北美这边双反税率风险依然存在，

轮胎厂出口板块利润率明显低于内销。轮胎企业或会据此调整出口与内销占比，但考虑到维护市场的需要，轮

胎出口并不会出现大幅收缩。此外，5月欧洲双反裁定也会对于轮胎出口市场形成一定风险预期。 

5. 轮胎销售方面，今年比去年同期明显下降。去年节后 3 月是销售最好的时候，而今年 3 月轮胎市场回暖力度不

及预期。从季节性来看，轮胎市场 3月是销售小高峰，4-5月销量有所下降，6-9月为销售旺季，10月开始下降。 

6. 整体轮胎市场结构化整合与转型日益明显。环保高压持续存在，会淘汰部分小厂，但对于有资质的大轮胎厂并

没有太大影响。环保因素主要影响轮胎原材料端炭黑和助剂的生产，轮胎厂本身污染并不严重，主要是粉尘污

染，之前的采暖季限产对轮胎厂生产也影响不大。目前轮胎厂开工率已恢复，4月青岛上合会议可能存在厂家限

产预期，但是轮胎厂可以通过提前备货来解决，问题并不大。此外，目前市场上人们也越来越倾向于性价比高

的三包轮胎而不是仅考虑价格。 

7. 轮胎厂经销商备货趋于理性。相比于 17年的疯狂备货，今年各级轮胎经销商备货比较谨慎，基本处于较低的合

理库存水平，按需备货，采用“随采随用”的模式。出于对行情的谨慎态度，今年轮胎经销商并没有太多主动

囤货的意愿。 

8. 轮胎后期涨价幅度有限。从 17 年开始轮胎多次涨价，涨价幅度较高。其中 17 年 2 月涨价主要由于后市行情看

涨，而 17年 9月涨价主要由于环保限产导致轮胎成本端上升。目前多家轮胎企业放出 4月涨价的消息，主要原

因是青岛会议或限产周边厂家。但是整体轮胎市场处于供大于求格局，各轮胎厂产能仍未饱和，限产波及范围
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预计也不会很大，因此预计轮胎涨价幅度有限。 

9. 综上所述，天然橡胶下游需求并无亮点，供过于求的弱势基本面格局仍未改变。而目前三国限制出口政策即将

结束，云南产区提前开割，叠加天胶高库存矛盾仍未消解。此外，中美贸易战升级，给整个商品市场带来不稳

定因素。预计天然橡胶后市依然难有很大起色，维持震荡偏弱格局。 

调研纪要 

淄博某重卡经销商 A： 

运价：整体呈下降趋势。“921”新政刚实施时，运价上涨，从 17年 3月起开始下降。主要原因在于： “921”政策

规定，车货总重从 55吨降至 49吨；黄标车和国三车被淘汰。因此增加的替换需求叠加运费上涨使买车需求激增。

上车过多压制了运价。18年 3月 15日采暖季结束后，重卡运输有所回暖，运费略有上涨，但涨的幅度不是太大。 

重卡销售：从 17年底 11月开始，“921”治超影响逐渐减弱，影响重卡销量。今年比去年预计略有下滑，一季度下

降 40%-50%。1月重卡销量较好的一个原因在于部分企业把 12月的订单挤到 1月。正常情况公司下订单后 40天交车，

最短 15-20天（“921”前），去年最火爆的时候 2个月不一定能交车。公司 08-11年每年销售约 600台；11-18年每

年销售约 300台。目前谈了几个大客户（二级经销商、物流车队），以弥补一季度下降的销售量。目前市场上仍有近

60%为国三车，若严格标准，还存在替换需求。 

治超实施情况：去年销售最虽然实施了治超政策，但刚实施的时候监管严格，目前依然有部分重载，例如后期把小

罐车换为大罐。重卡销量中 70%为牵引车，30%为工程车。牵引车主要跑长途，载货量大，规定车重约 15吨，货 33-34

吨，标载总重不超过 49吨。重载则达到总重 60-150吨。今年工程车销售相对较好，主要是基建项目和矿区开采，

跑中短途（<300千米），淄博标准车自重 12吨，实际 17-20 吨，出现车落不了户的问题。 

替换周期：视磨损情况而定，三包轮胎能跑 15万公里，不三包轮胎约 10-12万公里。标载整车替换约 1年 1次，重

载可能替换时间较短。换胎讲究价格和质量，三包与不三包轮胎差价近 200元/条。换车周期为 5年左右，报废周期

约为 15年。 

收入情况：重载司机每月 10000，标载司机每月 7500。车主一年净赚 15万，若雇佣司机一年净赚 10万。个体车主

必须挂靠车队。 

定价：重卡主机价格一年调价 2次（上涨）。    

趋势：目前还是以汽车运输为主。城际铁路运输可能将来（8-10年后）对重卡物流形成替代，将来可能更多是短途

运输，使重卡功能性下降。天然气重卡也将成为趋势。前几年差价较大时天然气重卡占比达到 30%，目前占比有所

下降。 

淄博某轮胎经销商 B：主要经销某外资品牌长途用全钢轮胎，全省 200多家门店。 

销售情况：1、传统模式受到线上交易等模式冲击，特别是物流园受影响 2、市场差，迫于环保压力限产停产。换胎

从 17年上半年开始明显变少。18年销售平稳（=16年），主要是刚需，不主动囤货。物流运输难干，工厂因环保政

策停车，轮胎销售较去年下降。 

定价：整体趋势轮胎价格上涨。从 17年开始轮胎在 2月、9月涨过两次价，其中不三包涨价幅度更大，大厂品牌胎

涨价幅度较小。17 年春节后 2 月涨价，公司走货量高，一级代理库存全清。公司从 17 年 2 月开始轮胎进价高 100

元/条，约 7%。外资品牌涨价相比更慢更少。17 年 9 月因为山东、海南环保限产，不三包涨价幅度 20%以上。目前

公司利润率 7%-8%。不三包轮胎一般毛利率 3%(从厂家提货到经销商）。代理商运营费增加，目前达到 4%-5%，之前

1-3%。代理商直接从厂家拿货利润率低于 10%。18年春节后不三包涨价，有消息称 4 月还有涨价（青岛会议限产停

产，泰国保价政策），但是三包没怎么涨。不三包轮胎价格优势降低（差价仅 100多/条）。山东市场上不三包数量占

优（产能占比较大）。 

替换周期：物流市场标载整车轮胎替换周期约 1年，一年跑得好能跑到 20万公里，跑得差也有 7/8万公里。 

库存情况：不多，10 几万条。钱款可预付以不占用仓库，降低库存。 

废胎处理：以前高时达到 100元/条，目前 30-40元/条。17 年中最低时 25-28元/条。废胎可做跑道，取钢丝等。 

流水：公司一年 300多万，属中等水平。小经销商一年 100 多万。 
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经营模式：山东该品牌有 2-3个代理商，具有区域性，串货较少。经销商从代理商拿货。 

淄博某物流园 C：其中短途运输司机 C1、长途运输司机 C2、长途运输司机 C3 

C1：现在活很不理想，减了 1/3，运费降低。很多主要原因：1.从环保监管关小厂，停产限产之后。2.货拉拉、运

满满等线上 APP冲击，价格竞争。以前每月能赚 3000-4000 元，现在平均每月赚 3000元，运输 3元/公里。轮胎替

换周期：1年半左右（活多的时候 1年）。 

C2：个体物流车主，标载运输。现在物流活很差，因为环保小厂关停，运费下降。因为活少（约一个星期一趟的频

率），轮胎替换周期达到 2-3年，5-6年前 1年。收入 8000-10000/月。“921”政策运费上涨就 2个月好时候（16 年

9、10月，那时候 1000元/天，主要运化工这块）。货运 APP 加重恶性价格竞争。 

C3：车主主要跑安徽-淄博专线，拉货点对点，有固定货源，拉叉车标载，买了一年的国五新车（50万成本）。活还

可以，该条路线运费较去年稍下降，收入 3万/月。整车轮胎替换周期：2年。以前超载和现在标载赚钱差不多（超

载单位运费低）。 

东营某大型轮胎企业 D： 

经营模式：完整轮胎产线，公司轮胎外销 70%，内销 30%。原料主要是马、泰标胶和 3L胶，内销原料主要是复合胶

（混合胶）。17年公司出口 142个国家。其中全钢胎主要出口北美（30%），半钢胎主要出口北美（20-30%）。目前美

国全钢胎双反税调减，但销量变化不太大，工厂比较谨慎。全钢胎出口欧洲不到 10%，半钢胎出口欧洲量大，5月欧

洲双反裁决，公司已经主动调量应对。 

销售情况：国内出口市场整体有所下降，交货率降低，3月会有所抬头。公司出口不错，出口毛利率 17年比内销低

1/3 以上（受国际大趋势影响）。3 月销量和去年至少持平。轮胎销售周期：年初年尾淡季，3 月开始回升，夏季为

旺季。国外 5月旺季。环保问题对公司订单没什么问题，主要公司是大厂资质全。青岛开会限产消息，公司已提前

备货。 

定价：公司并无优势，靠口碑积累，以自营力量为主，出口销售口有 50 个。从 17 年开始轮胎提价 24%，内销和外

销差不多，内销提价更多。相比内销更赚钱（国内销售层次更丰富，4S店、稳定大经销商） 

趋势：盼望整合，让市场说话，减少价格恶性竞争。内销需要发生大变革，从单纯看价格向看重使用性价比转变。

国内市场量增加，需求转移（从不三包转向三包品牌），更关注质量。环保监管政策有利大品牌。 

库存情况：备货原料（炭黑），目前成品库存和橡胶原料库存都较低。18年春节后甚至原料赶不上供应。（可能的原

因：1.天胶行情不好，公司减少主动囤货 2.大量库存陂套利商锁住，实际流通的量非常有限）。 

东营某轮胎企业 E： 

经营模式：半钢胎产能 2400万套，15000条/天，开工 11000-12000条/天，开工率近 80%。无法 100%满产的原因在

于缺工人，大量熟练工流失。 

销售情况：环保问题公司受一定影响，但不严重。环保对生产助剂的小工厂影响大，而公司作为大厂，仅短期产能

会被影响 3-5天。环保限产主要影响成本（炭黑、制剂）。轮胎厂实际造成的污染其实比较少，主要是粉尘污染，之

前采暖季限产公司生产也基本没受影响。公司 18年开工还行，产能提高。为了青岛上合会议可能的限产，公司已经

提前备货。保有车辆增加，集团化运作增强。配套胎方面，公司从 17年 7月才开始生产，模式为订单生产。国三换

国五的换车需求也是持续存在的。替换胎方面，18年 3月销量同比平稳微降。物流市场中最受冲击的山西地区，主

要是当地矿区关停。出口方面，公司占比 50%-60%，出口市场比较平稳。 

库存情况：较低，原料随进随用，对接一级代理商。 成品库存方面，17年 11月开始个别花纹型号缺货。不同型号

的轮胎生产线不容易切换。 

定价情况：17年价格最低是 5、6月，从 10月开始涨价，整体涨价幅度约 10%，主要原因是炭黑助剂的上涨抬升成

本。外资品牌涨价幅度较低。轮胎同质化越来越严重，目前外资品牌和国内广饶产品真空胎性能缩小至 10%左右，

经销商也更加透明，因此目前一级代理商卖外资和合资轮胎的意愿也不强。目前有涨价预期消息的轮胎企业较多，

涨价幅度 2-3%，主要是由于青岛会议导致的工厂限产停产，但应该不会扩展到广饶地区。目前各个工厂产能仍没达

到饱和状态，整体来看进一步涨价空间有限。 

东营某轮胎一级代理商 F： 
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经营模式：工程胎为主，半钢胎也做。工程胎主要是矿区、港口、基建，1年 1个亿流水，利润不高，全靠走量。 

销售情况：按季节性，一般 3月是轮胎销售小高峰，4月开始下滑，6-9月恢复为销售旺季，10月开始下滑。18年

3 月销量同比持平。工厂会给代理商销售任务量，厂家需要的是不断出货，库存压力会向下施加给代理商。如果代

理商实在完成不了销售任务，厂家也会酌情降低任务量。 

库存情况：目前原料和成本库存不多，属于正常水平，货源平稳，备货较理性，随买随用。现有正常固定库存 140/150

万条。一个月能卖 2000条，200 万流水。如果经销商订单较多，可直接从轮胎厂进货。除非轮胎大幅涨价或是原材

料成本端大幅涨价，经销商才会大量囤货。二级经销商目前库存偏低，不敢囤货。 

定价情况：17年下半年轮胎企业涨价很大，涨价幅度 7%-8%。物流有明显下降，预计替换市场从 4月将明显下降，

整体轮胎市场供过于求，认为轮胎其实有跌价的风险。 

济南某重卡销售 G： 

销售情况：17年重卡销量大增，年初制定目标为 8万辆，最终实现销售 10万辆。18年制定计划为 11万辆，但预期

不乐观，主要原因在于今年政策方面的刺激力度不如去年。目前重卡交货期约 1 个月，低于去年。今年 1 月销量 1

万辆，2月销量 8000辆。若对于淘汰国三车的政策更为严格，可能会有一定的需求。今年预估工程车销量比例上升

（占比 20%），工程车销售方向为矿区复工和基建。出口市场较好，尼日利亚的矿山需求、出口比重全国第一。 

济南某轮胎终端零售店 H：背靠物流公司，主要销售全钢胎、载重胎 

销售情况：该门店由于背靠物流公司，客源较固定，销售较为平稳。刚过完年复工时算一个销售小高峰，夏季是销

售旺季。 

替换周期：工程胎约 3个月，牵引胎约 1年。轮胎磨损主要取决于物流情况，物流频率高、物流市场景气、货源多

时替换频率高。目前运费降低，有的车主靠提高运输频率来弥补收入损失。（一般有固定单位货源的比较好保证） 

库存情况：较低，目前 60-70条（半个月库存），去年此时库存 300条，去年库存消耗到 5、6月份趋于正常。今年

由于 4月涨价的消息，预计会屯 100条。传闻二级经销商库存比较高，但是因为没有价格刺激政策（如返点），所以

不打算在其高库存时购买。二级经销商的定价要看代理商的促销情况，一般代理商促销是在春节后发布新型号新产

品的时候。 

定价情况：轮胎从去年 3、4月份开始涨价，主要是成本端增加（炭黑、助剂涨价）。 

济南某轮胎代理商 I：代理某品牌真空三包胎 

销售情况：本来以为 3月销量会明显回暖，但是实际情况不及预期。一个原因是物流公司服务内容的升级影响代理

商生意，例如物流公司直接从厂家订货，涉及售车、保险、汽油、轮胎服务，其中发票抵税（17%税），税差再抵轮

胎销售价格。 

库存情况：由于公司实施工厂直发模式，可以使代理商库存很低。目前备货理性（因为年前行情惨淡）。目前二级经

销商备货也比较理性，约 2个月库存。 
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