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全文摘要
汽车之家在2026年第三季度财务报告及业绩展望会议中，强调了公司对股东回报的承诺，包括持续的股票回购和现金分红计划，旨在维持股东价值。面对新能源汽车市场销量下滑的背景，某些品牌依然表现良好，渗透率显著提升，展示了公司在新能源车领域的布局和进展。二手车业务在国内及海外市场取得进展，通过提供一站式卖车服务并在多个城市试点，强化了公司的市场地位。此外，汽车之家利用AI技术优化服务和内部运营，虽然当前未显著贡献于营收，但作为底层技术支持产品优化和效率提升。公司预计明年乘用车零售数量将实现0%-5%的增长，将持续关注行业趋势，深化产业链布局，同时强化传统资讯平台建设以巩固用户基础和流量。

章节速览
00:00 AutoHome 2026年第一季度财报电话会议
会议主持人介绍了AutoHome公司2026年第一季度的财报电话会议安排，包括仅限听众模式、问答环节、以及财务报表中包含的前瞻性陈述和风险因素。会议强调了对实际结果可能与预期存在差异的警告，并提供了查看详细信息的网站链接。

17:24 汽车之家Q3业绩：AI赋能升级汽车服务平台
汽车之家第三季度在AI技术驱动下，持续推进一站式汽车生态服务平台升级，创新业务与用户服务矩阵双管齐下，实现用户规模稳步增长，新零售与二手车业务覆盖范围扩大，跨境出口服务成效显著，推出AI智能体应用提升决策与履约能力，强化品牌年轻化，通过多渠道活动提升品牌影响力。

21:28 汽车之家专业内容价值持续释放，用户量与品牌影响力双提升
汽车之家通过专业内容与创新服务，实现移动端日均用户量同比增长3.4%，达7914万。其汽车信源引用率连续三个月位居六大AI平台榜首，证明专业内容在新场景中的价值。同时，与芒果优秀媒体合作的全球汽车节活动，提升了品牌知名度，总曝光量超128亿。产品方面，推出车型库的“AT游戏”功能与配置选择器工具，简化用户决策过程，增强用户体验。

23:58 新能源车领域构建全渠道经销商生态网络
新能源车领域加速构建全渠道、全地域的经销商生态网络，覆盖38座城市，入驻经销商超1700家，上架车系超600个，打破地域购车限制，完善线上交易链路。同时，线下渠道稳步扩张，门店超170家，累计成交超700台次，新零售布局成型，线上线下协同，o to o生态网络效应初显。

26:17 AI原生应用知识车管家：革新汽车服务体验
9月5日，基于自研汽车行业仓颉大模型的知识车管家正式上线，覆盖用户从看车到用车的全链路服务，包括智能咨询、优惠查询、试驾预约等，同时赋能4S店等线下资源，旨在提升服务品质，让用户体验真实信息获取与线下服务的便捷性。

29:17 二手车业务全流程与跨境出口平台协同发展
年初在南通、常州试点全流程卖车服务平台，三季度扩展至6城，成效显著。同时，跨境出口服务平台强化线上线下协同，丰富车源供给，实现首单出口交易，业务稳步增长。两者协同推进，为全国布局奠定基础。

30:39 二手车全链条服务平台与跨境出口业务稳健发展
在南通和常州的试点中，全链条二手车服务平台通过提高交易效率和用户满意度，初步验证了业务模式的可行性。第三季度，该模式扩展至六个城市，通过精细化运营和标准服务简化，为全国复制奠定了基础。同时，跨境出口服务平台通过线上国际站点与线下服务网络的整合，提升了跨境交易流程的协同效率，并持续增加高质量车辆供应，每日在线销售车辆超过三千辆，自完成首单出口后，月交易量持续增长，展现出强劲的业务势头。

32:32 汽车之家2026年第三季度财报及未来战略规划
汽车之家2026年第三季度实现收入13.1亿元，毛利率提升至67.2%，经调整净利润2.53亿元。公司持续强化传统资讯平台建设，推进交易业务与AI智能体应用，承诺最大化股东价值，包括现金分红与股票回购。未来将聚焦长期竞争力提升，保持成本效率，打造汽车生态服务体系，实现可持续价值创造。

41:38 汽车行业展望与线下店规划
对话围绕汽车行业现状及未来趋势展开，指出短期市场压力较大，但预计明年将有所回暖，新能源车持续引领增长，头部企业表现强劲，尾部品牌面临整合。同时，讨论了线下店的进展与规划，强调短期、中期和长期策略调整以应对市场变化，包括成本控制和利润修复措施。

48:44 汽车行业盈利压力与转型机遇
对话分析了汽车行业面临的盈利压力，指出利润模型压缩至3.3%，依赖降价促销的策略难以为继。行业增长动力正从国内首次购车转向置换更新与海外出口。头部企业凭借核心技术与品牌力集中市场份额，行业进入存量竞争的深度调整期。未来，汽车行业将持续面临挑战与机遇，转型方向包括全流程服务平台建设与跨境出口服务，旨在提升用户体验与客户成交转化率。

52:45 汽车之家股东回报与业务发展策略
汽车之家强调股东回报和市值管理，已实施大规模股份回购和分红计划。同时，公司在线下布局、AI技术及新零售业务上取得进展，致力于提升用户服务效率和质量，增强线上线下协同效应，以适应行业变化，推动销售增长并降低成本。

01:00:58 新能源汽车市场品牌分化与销量分析
九月新能源汽车渗透率高达67%，前九个月零售销量虽同比下降13%，但优于整体新车市场。Top ten品牌销量占72%，其中一半来自传统车企。行业格局分化明显，新势力品牌销量同比增长，得益于产品线布局与渠道积累。

01:03:17 公司二手车业务进展与跨境出口服务平台优化
公司国内二手车业务正从信息撮合转向标准化交易，提供全链路服务，包括获客、邀约、检测、匹配和交付，已在六城市试点，效果良好，计划全国推广。跨境出口方面，自首单完成以来，交易量逐月上升，但总量仍小，正优化线上线下协同以提升效率。传统业务如信息服务、拍卖服务和数据平台持续发展，海外市场被视为新机遇。

01:08:46 AI Agent对传统汽车业务的影响与公司战略
对话讨论了AI Agent对传统汽车业务带来的挑战与机遇，包括交互方式和服务模式的变革。管理层分享了公司在AI领域的进展，如知识车管家和仓颉大模型的应用，以及这些技术如何提升效率和优化产品。尽管AI尚未大规模贡献营收，但已开始支持现有业务并有望增强收入。最后，表达了对下季度业绩电话会的期待，鼓励持续交流。

发言总结
发言人1
他讨论了汽车之家围绕汽车之家商城完成线下履约的策略，涉及与授权经销商、家家好车加盟和卡泰驰协同的服务网络建设，旨在加强线上流量和车源供给，扩大线下渠道，构建O2O交易生态。此外，他强调了公司对股东回报的重视，通过常态化的股息政策和股份回购计划实现双重回报。同时，还提及了公司在新能源汽车品牌和二手车业务的进展，以及在AI技术应用上的投入及其对传统业务的潜在影响。他还对汽车之家2026年第三季度的财务状况和业务进展进行了介绍，强调了公司在内容建设、AI智能体应用、交易业务发展以及创新业务等方面的持续投资与进展。他表示，尽管面临市场挑战，汽车之家展现了稳定的收入和毛利率表现，通过现金分红计划和股票回购体现了对股东价值的重视。最后，他分享了对汽车行业未来趋势的看法，包括对车市短期压力的预期，以及对明年市场复苏和行业转型方向的判断，强调汽车之家将持续强化其一站式汽车生态服务平台，特别是在新能源车、二手车交易、跨境电商和线下门店服务等方面，致力于为用户提供更高效、便捷的服务，同时助力汽车行业客户在市场中取得更好的业绩。

问答回顾
发言人1 问：What are the key milestones and progress in Autohome's transformation to a one-stop automotive ecosystem platform?
发言人1 答：Autohome has made significant progress in its transformation to a one-stop automotive ecosystem platform by continuing the development of its innovative businesses. User-wise, they have systematically built a content and tools matrix, resulting in a year-over-year growth in user scale and strengthening of the platform's护城河. On the innovation business side,新零售 has been consistently improved and upgraded, with an expanding service network and coverage across cities. The二手车 business has made steady progress in both domestic and overseas platforms, with the development of a全流程卖车服务平台 and a standardized服务体系. Cross-border export platforms have seen the simultaneous improvement in the supply of quality vehicles and transaction volumes. Additionally, they have launched their self-researched automotive service intelligent body, 'Cheez', which integrates AI capabilities with user and merchant service ecosystems to promote automotive services towards trusted decision-making and reliable fulfillment.

发言人1 问：How has Autohome's brand been rejuvenated and what impact has it had?
发言人1 答：Autohome has been actively pursuing brand年轻化建设, as evidenced by their collaboration with芒果超媒 during the 818 Global Auto Festival to produce a variety and entertainment晚会. Utilizing various interactive formats such as live streaming, challenges, and竞猜 games, the event drove traffic growth and brand awareness. The positive response from this event resulted in a total exposure of over 18 billion across all channels. This brand transformation strategy has been successful, as indicated by the continuous growth in the company's mobile user base and the recognition as the top automotive information source across six major AI platforms according to Quest Mobile's data.

发言人1 问：What are the recent developments in Autohome's offerings for新能源 vehicle (NEV) users?
发言人1 答：For新能源 vehicle users, Autohome has been working to simplify the vehicle selection process by introducing a new feature in the车型库, which condenses and presents critical information about a vehicle in a single image. This includes the vehicle's eight major highlights and five scenario-based tools, allowing users to quickly grasp the core features of the vehicle. Furthermore, to address the complexity of configuring new energy vehicles, Autohome has also introduced a configuration selector tool that streamlines the selection process, thereby reducing the decision-making门槛 for users.

发言人1 问：What progress has been made in the construction of Autohome's dealer ecosystem across channels and regions?
发言人1 答：Autohome has been actively establishing a comprehensive dealer ecosystem across various channels and regions. As of the end of the third quarter, the Autohome Mall's online购车模式 has expanded to 38 cities across the country, with over 1,700 dealerships onboard and more than 600 vehicle models available. This strategy has effectively diversified the vehicle supply and lifted地域 restrictions on vehicle purchases, enhancing the online automobile e-commerce transaction process. Additionally, the offline channel, 'Jiayu Car', is experiencing steady growth, with the number of加盟店超过 170 and cumulative transactions exceeding 700. With the gradual establishment of the new retail offline channel and the strengthening of high-tier city布局, Autohome's transaction service system is becoming more complete. This synergy between online assets and offline channels is heralding the initial emergence of the O2O ecosystem network effect.

发言人1 问：在AI和大模型方面，有什么新的进展吗？知识车管家这一产品的核心特点是什么？
发言人1 答：9月5日，我们旗下的AI原生应用“知识车管家”正式上线。该产品基于我们自研的汽车行业仓颉大模型，全面覆盖用户的看、选、买、用全链路，连接线上智能咨询与线下实体门店服务。用户端，知识车管家汇集了海量真实车主评价与口碑信息，为购车决策提供可信参考，并整合了优惠查询、试驾预约、一口价交易、估值比价、上门检测、充电养护等一系列履约服务，以支持用户的整个用车周期。商户端，产品已整合全行业主流4S店、二手车商及用车服务资源，助力经销商数字化经营。知识车管家是将我们长期积累的汽车内容数据、行业资源和用户服务经验与AI技术能力相结合的创新型产品。未来，我们将持续优化产品体验，提升服务质量，让用户更便捷地获取真实信息，并找到所需的线下服务资源。

发言人1 问：在二手车业务方面，你们有什么新的突破或进展？
发言人1 答：我们以全流程卖车服务平台为核心，在年初于南通、常州两地开展试点运营。试点期间，成交效率与用户满意度均实现提升，验证了业务模式的可行性。三季度，我们将试点城市扩展至6个，并通过精细化运营和标准化服务体系的打磨，为业务在全国范围内的复制推广奠定了基础。

发言人1 问：在新能源汽车领域，你们的交易生态建设进展如何？对于跨境出口服务平台，情况如何？
发言人1 答：在新能源汽车领域，我们已经在全国范围内通过线上线下渠道和区域布局，加速了交易生态系统的建设。到第三季度末，我们的在线汽车购买模式覆盖了38个城市，拥有超过1700家授权经销商和600多个车系。这种大规模的授权网络不仅拓宽了车辆供应，消除了地域购车限制，还显著增强了线上汽车电子商务交易的变革。同时，我们的AR家居馆也在稳步扩大其线下门店数量，并在社区完成超过700辆汽车交易。我们加强了线上多语言国际站与线下履约网络的协同融合，通过打通线上车源展示、询盘转化到线下车况检验、通关物流的关键环节，提升了跨境交易全链路协同效率。同时，三季度平台线上日均在售车源超过3000台。自七月完成首单出口交易以来，成交台次逐月增长，业务发展态势良好。全流程卖车服务平台与跨境出口服务平台协同推进，模式验证、区域扩围与链路协同效果显著，为后续规模化拓展和全国布局积蓄能量。

发言人1 问：综合来看，我们在哪些方面取得了进展？
发言人1 答：一方面，我们持续强化传统资讯平台建设，稳固用户心智和流量基础；另一方面，全力推动交易业务发展，加速AI智能体应用布局，打造差异化竞争优势。此外，董事会通过了2026年下半年现金分红计划，并持续在公开市场积极回购股票。未来，我们将继续投资强化长期竞争力的战略重点方向，保持精简成本结构，通过高效的汽车生态服务体系为用户、客户和股东创造可持续价值。

发言人1 问：接下来分享一下汽车之家2026年第三季度的主要财务数据（人民币为单位）。
发言人1 答：第三季度收入总额为13.1亿元，其中媒体服务收入为2.41亿元，线索服务收入为5.26亿元，在线营销及其他收入为5.47亿元。营业成本方面，第三季度为4.31亿元，较上年同期的6.46亿元有所下降。毛利率方面，第三季度为67.2%，上年同期为63.7%。销售及市场费用为5.75亿元，较上年同期的6.2亿元减少0.45亿元。研发费用为1.95亿元，较上年同期的2.79亿元减少0.84亿元。一般及管理费用为0.91亿元，较上年同期的1.25亿元减少0.34亿元。

发言人1 问：我有两个问题，第一个是我们对车市的后续有什么看法？第二个是关于我们线下店的目前进展以及未来短期、中期和长期的规划。
发言人1 答：首先，我们预计短期内车市将继续承压，但目前基本处于底部区域。明年我们预计会有所回暖和修复。

发言人1 问：那么今年第三季度的车市销量为何没有出现传统意义上的金九银十旺季现象呢？
发言人1 答：主要原因还是去年补贴政策带来的高基数效应，以及消费意愿下降，导致今年前三季度的销量有所下降。今年全年预计乘用车销量为1850万辆，同比下滑22%，这意味着四季度整体销量将下降20%至25%。

发言人1 问：对于明年的乘用车零售数量，车联荟的预测是怎样的？
发言人1 答：车联荟预测明年乘用车零售数量将增长0%至5%，这与我们过去一直与投资人沟通的观点一致，即中国车市呈现低个位数增长态势。我们的主要判断有几点：一是整体销量平稳向上；二是结构上，新能源车将继续发挥拉动作用，其渗透率在九月达到了67%，预计头部自主品牌的表现将更强，而尾部品牌可能会被重新整合。三是成本方面，国际油价高位运行对燃油车消费形成一定抑制。

发言人1 问：What are the expectations for China's domestic passenger vehicle sales growth and market position next year?
发言人1 答：The China Passenger Car Association expects domestic passenger vehicle sales to grow between zero to five percent next year, which is in line with the company's judgment and forecast of a low single-digit increase for the China auto market.

发言人1 问：What is the current state of the new energy vehicle (NEV) penetration rate and its impact on the automotive industry?
发言人1 答：The NEV penetration rate reached a record high of sixty-seven percent in September. It is expected to continue to be a key driver of growth in the automotive industry, with leading domestic NEV manufacturers likely to strengthen their market positions while weaker brands may face accelerated market consolidation and exit.

发言人1 问：How is the profitability of the automotive industry changing, and which types of companies are likely to be affected?
发言人1 答：Industry profitability is under considerable pressure, with the利润率 being compressed to 3.3% for the first nine months of the year. Companies with strong technological capabilities and international operations, such as the leading automakers, are likely to have better opportunities to repair profit, while the tail end of the market, especially weaker second-tier brands and financially constrained channels, will face significant challenges.

发言人1 问：What is the anticipated shift in the automotive industry's growth drivers and how is the export sector expected to contribute?
发言人1 答：The growth drivers for the automotive industry are shifting from domestic first购车 to置换更新，并且海外出口预计将延续今年的增长势头。出口策略将从单纯的整车出口逐步向海外建厂、本地搭建供应链和品牌运营等多元形态升级。

发言人1 问：What is the expected future for the Chinese car market, and how will it impact market shares?
发言人1 答：The future car market in China will face both challenges and opportunities. Domestic demand will remain under pressure, leading to a period of deep adjustment with a focus on existing market share competition. Market shares are expected to consolidate among leading companies that possess核心技术、完整生态布局和较强品牌力。

发言人1 问：What are the company's future plans and progress in content AI, intelligent vehicle, and cross-border export services?
发言人1 答：The company plans to continue investing in content AI, intelligent vehicle, and cross-border export services. This will involve an end-to-end platform for car buying and selling, as well as a focus on providing便捷高效的看选买用换全周期服务。同时，通过网络布局和渠道建设，提升线下服务能力，形成线上线下协同发展的O2O交易生态。

发言人1 问：How has the company's offline strategy been executed, and what is the current status of its retail network?
发言人1 答：The company has been actively expanding its offline retail network, with high线城市通过授权经销商增加城市覆盖和丰富车源供给，目前合作经销商超过1700家。在低线城市，通过家家好车加盟店来提升服务能力，目前已有170多家加盟店。此外，公司关注渠道质量和业务协同能力，围绕汽车之家商城构建线上线下一体化服务网络。

发言人1 问：我们是否可以期待公司未来保持与过去相似的股东回报 pace 和 scale？
发言人1 答：谢谢。长期以来，公司高度重视股东回报和市值管理，并已建立常态化的股息政策及股份回购双重回报体系。今年7月份，我们提前完成了2亿美元的回购，并于同月董事会授权了4亿美元的新一轮股票回购计划。截至目前，已完成了约1.55亿美元，即接近40%的回购额度。未来，我们将按照既定战略，在公开市场上持续积极执行回购操作。

发言人1 问：关于现金分红方面的情况如何？
发言人1 答：今年7月底，我们顺利完成了上半年约5亿人民币的股息派发。此外，今天公布了下半年11亿人民币的股息，并预计在2027年第一季度执行落地。关于新的分红政策，我们将及时与大家分享。

发言人1 问：公司在其他业务领域，例如现金储备、资产负债表、新零售、二手车交易以及AI agent等方面取得了哪些阶段性进展？
发言人1 答：公司在现金储备、重组市场资产负债表、健康新零售、二手车交易和AI agent等业务上均取得了阶段性的进展。未来，我们将持续优化经营效率，坚持业务投入的审慎原则。

发言人1 问：新能源汽车品牌的整体表现如何？
发言人1 答：从销量和渗透率来看，九月份新能源汽车的渗透率已达到67%，即接近三分之二水平。今年前九个月，尽管新能源零售销量同比下降13%，但好于整体新车销售表现。其中，前十名新能源品牌的销量占据了总销量的72%，而这些品牌中有半数是传统车企。

发言人1 问：公司目前二手车业务的进展如何？
发言人1 答：公司二手车业务在国内和海外同步推进。国内方面，提供一站式卖车服务平台，实现从信息撮合到标准化交易的转变，涵盖了获客、邀约、检测、匹配、交付等多个环节，并在全国范围内进行全流程卖车服务模式试点，目前成交转化率和用户满意度较高，未来计划在全国推广此模式。

发言人1 问：What are the focus areas for the跨境出口服务平台?
发言人1 答：The focus areas for the跨境出口服务平台 include improving vehicle supply and operational efficiency. The company has completed the export of the first vehicle and the number of transactions has been逐月上升. However, the volume is still relatively small as the online international station and offline fulfillment network are still in the phase of optimizing coordination.

发言人1 问：What is the current status of the company's traditional business segments?
发言人1 答：The company's traditional business segments, which include信息服务、拍卖服务、data平台, are continuing to develop. These established business lines represent additional growth and opportunities for the company.

发言人1 问：How is AI agent transforming the automotive industry?
发言人1 答：AI agent is significantly impacting the automotive industry by changing the interaction paradigm. It is transitioning from traditional entry points and service models to a conversational interaction model that offers precise service distribution and covers areas not reached by conventional automotive media platforms.

发言人1 问：What innovations has the company achieved in AI?
发言人1 答：The company has made progress in AI with the introduction of Knowledge Car管家 in September, which helps users find the required service suppliers, and the deployment of the仓颉大模型. This model enhances internal efficiency and is integrated into various business partners and C端服务 processes.

发言人1 问：How is AI currently contributing to the company's revenue?
发言人1 答：AI is currently supporting and strengthening the company's existing revenue but has not yet provided significant contributions in terms of规模化营收. It is serving as a foundational AI capability across various products, continuously optimizing products and improving efficiency, which in turn helps to support and contribute to the company's overall营收.

