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沧州佳航汽车服务有限公司为汽车一站式服务
经营：车险投保，定损查勘，道路救援，钣金喷漆，维护保养等一切车辆服务。

精湛的工艺，亲民的价格，让您省心省力更省钱！
地址：沧州市新华区海河东路（沧州荣复军人疗养院对面） 联系人：黄经理17888777771

汽车价格战发酵半个月后，
全国汽车销量不增反降，两个行
业协会先后发文，批评局部降价
扰乱市场。

近日，中国汽车工业协会撰
文指出，促销多为老款库存车
型，夸大降价宣传对消费者产生
误导。地方政府在稳增长、促消
费的过程中，方式方法要得当。
此轮降价的炒作应尽快降温，使
行业回归正常运行状态，确保全
年行业健康平稳发展。

中国汽车流通协会在日前
表示：武汉市、区政府联合车企
大力度促销，只补贴本地生产汽
车品牌，这一做法有失公允，还
导致其他地区消费者持币待购，
汽车4S店成交量显著下降。

3月初的湖北，政府和企业
一起下场，东风系车型推出大幅
购车补贴，其中东风雪铁龙 C6
车型降幅甚至高达 9 万元；此
后，东风本田、上汽通用、一汽奥
迪、广汽本田等多个传统燃油车
品牌相继推出优惠，一场全国范
围的汽车价格战正式打响。

价格战有立竿见影的效果。
上险量数据显示，湖北省的东风
本田、东风日产、东风标致、东风
雪铁龙、东风风神车型销量均出
现几倍的增长，品牌声量也有明
显提升。

但记者在走访和调查中发
现，价格战有限时、限地、限量等
多重限制，优惠幅度大的多是滞
销车型。部分车企和经销商通过
夸大折扣、赠品促销、饥饿营销
等手段，更让价格战虚实难辨。

事实正如这位权威人士所
分析，虽然湖北汽车销量被政企
补贴明显拉动，但其他省份的潜
在购车人群可能选择持币待购，
加剧供需失衡。

价格战的主体是合资品牌
燃油车，近年受自主品牌崛起、
电动化转型等两大因素挤压，陷
入结构性的困境，燃油车销量普
遍下滑，在新能源方面建树不
多。一些销量不佳的品牌已陆续
退出中国。

虚虚实实价格战

2023 年的春天，全国汽车
市场一片沸腾。从湖北开始，一
场轰轰烈烈的价格战蔓延到全
国。

“店里的人太多了，进去以
后根本就找不到销售人员，也没
有人理你。给我的感觉就是，店
里的人不是在买车，而是在抢
车。”探访了东风雪铁龙 4S 店
后，湖北武汉的消费者卓先生对
记者感叹道。

据记者统计，共有18家品牌
先后推出了面向全国消费者的
补贴，吉利和长安投入的兵力最
多，各有 14款车型参与补贴。其
中长安推行车价直降，降价幅度
在 11.4%-38.9%间浮动，且热销
车型CS75PLUS也在补贴之列。

“20 万的 C6 老气横秋，12
万的C6成熟稳重”。要论这波降
价潮中最出圈的车型，非“法国
总统座驾”东风雪铁龙C6莫属。
这款原先指导价 21.19 万元的
B+级车，单车补贴金额最高可
达 9万元，相当于购车直享六折
优惠。

若以降价幅度排座次，六折
的C6只能屈居第四。

据记者统计，奇瑞旗下捷途
品牌推出的惠民特供车型一马
当先，8.69万元的指导价拦腰砍

至4.4万元，降幅近五成。车名中
的“特供”二字名副其实，但能否

“惠民”尚需市场检验。根据现有
优惠信息，该车在线上暂无销售
数据，疑为特供经销商的线下限
量款。

除了捷途，降幅排名前 5的
车型全部来自东风系。其中东风
雪铁龙C3-XR排第二，挂着11.39
万元的指导价，如今裸车5.79万
元即可开回家，降幅为49.2%。东
风富康推出的e爱丽舍紧随其后，
近14万元的指导价补贴后仅需8
万元，降幅同样超四成。此外还有
东风富康ES600，指导价15.38万
元降至9.38万元——这意味着，
要想挤进降幅榜前五，六折成了
最低门槛。

降幅虽诱人，但这些车型
“恰巧”都是销量不佳的非热门
款。东风雪铁龙 C3-XR 今年头

两个月一共售出 107辆；东风富
康 e爱丽舍上月售出 163辆；C6
去年全年共售出 3082 辆，月均
不过 300辆；东风富康ES600的
销量则从去年 10月的 2372辆，
急跌至上月的47辆。

热门车型虽也加入了价格
战中，降幅普遍偏小。2022年轿
车销量冠军东风日产轩逸，仅在
湖北省参与补贴，最高可由指导
价11.9万元降至10.4万元，降幅
为 12.6%；SUV 销冠比亚迪宋
PLUS更有底气，最高由指导价
15.48万元降至14.79万元，降价
不到1万元，降幅不足5%。

要想买到这些滞销车型，甚
至也不容易。瑞银中国汽车行业
研究主管巩旻对记者表示，价格
战存在夸大刺激措施力度的情
况，现实中，刺激措施可能附带
许多条件，或者有量的限制。

限时、限地、再限量，是摆在
消费者面前的三座大山。30 多
家推出购车优惠的车企中，绝大
多数仅在本月生效；各地的补贴
价格各不相同，比如东风本田在
湖北、贵州、川渝、上海和云南五
地 开 展 促 销 活 动 ，主 销 车 型
UR-V 的差价大到 2.8 万元，占
车价15%；车企参与折扣的车型
数量也不一，有的仅一款，有的
则多达14款。

价格战中总不乏夸大折扣、
赠品促销、饥饿营销等虚虚实实
的营销手段。比如丰田某经销商
打出了“买一赠一”的标语，买
bZ4X 送威驰。据调查，bZ4X 电
动SUV此前已优惠5万元，此番
操作相当于恢复原价后再送消
费者一辆威驰，且优惠车型只有
两辆。在实际购车时，门槛可能
被进一步提高——以东风雪铁
龙 C6 为例，消费者需要垫付 9
万元补贴、4.5万元保证金、15.9

万元购车款，合计先行支付29.4
万元，等待后续补贴和保证金的
返还，才能买到这款实际约 15
万元的车型。

燃油车动辄打折几万元，赚
足眼球，新能源汽车的降价策略
普遍更为温和：一种是推出诸如

“三年 0息”的分期金融政策，由
金融合作伙伴来补贴这部分支
出；另一种是推出价格更低，配
置更简单的入门版车型，相当于

“变相降价”。

价格战缘何而起

“从业 20年，第一次看到车
市如此癫狂。”

谈及本轮价格战时，长安阿
维塔科技副总裁和首席营销官
李鹏程感慨：合资燃油车市场，
犹如一群人聚餐，心态最好、酒

量最好又没喝多的人，最先撒了
酒疯掀了桌子。

突然，是业内对这场价格战
的共识。多家车企内部人士和行
业专家对记者表示，特斯拉在
2022年底开启的多轮降价是导
火索，车企对市场过度乐观导致
新车库存高企，燃油车购置税减
免政策在 2023 年初的退出，三
个原因促成了价格战。

记者在多方采访中发现，虽
然 3月的燃油车降价潮引起了
舆论普遍关注，真正导火索其实
是特斯拉在 2022年底开启的多
轮降价。特斯拉的降价挤压了新
能源汽车企业，问界、小鹏等多
家车企也降价跟进，几个月后，
波及到了燃油车市场。

2022 年 10 月开始，特斯拉
多 次 下 调 国 产 Model 3 和
Model Y的官方指导价；2023开
年，再次大幅降价 2.9万元-4.8
万元。目前，这两款产品的起售
价分别只有 22.99 万元和 26.19
万元，是国产化以来的最低点和
次低点。

今年以来，以燃油车为重心
的部分传统车企对汽车消费过
于乐观，但市场却并未出现明显
起色，这就让经销商出现了库存
高企的局面。

理想很丰满，现实很骨感。
根据中国汽车流通协会的数据，
今年 2月中国汽车经销商库存
预警指数为 58.1%，同比上升 2
个百分点。库存预警指数越高，
反映出市场的需求越低，库存压
力越大，经营压力和风险越大。

在价格战爆发前，甚至有车
企已经停下了生产的步伐。有媒
体报道称，2月份东风本田工厂
停产放假了一周多。据记者了
解，除东风本田外，还有合资车
企被迫停产且时间更长。

此外，2022 年购置税减免
政策，导致消费者需求被提前释
放，后续生产大于需求，库存增
加，也是价格战的直接原因。

7月份即将到来的“国六B”
排放标准切换，也让超龄车去库
存成为情理之中，以往“国五”升
级“国六”时也出现过类似的库
存车倾销情况。不过，范鑫认为
这一政策的影响稍弱，因为北上
广深等大城市早就提前推行国
六B了，如今主要轮到了其他城
市。

几大因素影响下，一场席卷
全国，让大部分车企都卷入其中
的价格战不期而至。

价格战，谁最受伤

“全年车市的终端售价可能
颇为混乱，生存下去成为各家车

企最紧要的目标。”汽车产业
KaaS平台—广州威尔森的一位
分析师告诉记者，燃油车的处境
将更加艰难。

近年来，新能源汽车和燃油
车市呈现出销量此消彼长的态
势。中汽协数据显示，2019年到
2022年，燃油车销量从 2456万
辆降至 2000 万辆，同期新能源
车销量从120万辆增长到680万
辆。但中国汽车市场的总销量并
没有显著提高，2019 年为 2576
万辆，2022年为2686万辆，增长
4%。

进入 2023 年，这一趋势更
明显，1月和 2月整体乘用车销
量为 268.3万辆，相比去年同期
的 333.6万辆，下降了 19.6%；其
中燃油车的降幅更猛，从 271.1
万辆下滑到 191.2万辆，跌幅为
29.5%；新能源汽车则逆势上升，
从62.4万辆上涨到77.1万辆，增
幅为23.5%。

在此背景下，合资与自主品
牌的攻守之势逆转。以往在燃油
车市场，合资车企是主力玩家；
但伴随新能源汽车销量的迅猛
增长，自主品牌搭上了新品类的
快车道，占据了这一市场里的绝
大部分份额。自主品牌在燃油市
场的份额是30%，在新能源车的
份额是90%。

多年来市占率的下滑让合
资车企如芒在背，如今面临价格
战，更是集体陷入困境。一位合
资车企内部人士对记者表示，年
初，公司内部在纠结——是保经
营利润还是保销量？现在看来，
两个可能都保不住。

合资车企集体降价，或许可
以能短暂改善其生存环境。如此
一来，自主品牌面临是否跟进的
抉择，毕竟相较之下，自主品牌
的车价更低、利润空间更薄。

在巩旻看来，中长期来看，
中国汽车产业面临电动替代燃
油、自主替代合资的两个结构性
转变。对于合资品牌来说，中国
从增长最快、利润最高的市场，
一下子变成竞争最激烈、最难赚
钱的市场。伴随着自主品牌和电
动化的崛起，“现在是处于新旧
交接的历史时刻了”。

“对合资车企来说，2023年
可能真的就是先保命，再续命
了。”一位德系合资车企人士对
记者表示，从今年 1至 3月的情
况来看，今年一定是非常惨烈的
一年，“即使对于销量最高的企
业来说，也只是惨胜”。

如何越过价格战“陷阱”

价格战带来了什么？一个朴
素的逻辑是：车价便宜了，来买
车的人多了，汽车销量上去了。

以目前备受舆论关注的东
风系和湖北地区观察来看，这个
逻辑确实成立。

上险数据显示，2023 年第
10周（3 月 6 日至 3 月 12 日），湖
北省的东风本田、东风日产、东
风标致、东风雪铁龙、东风风神
车型销量均出现成倍增长。比如
东 风 标 致 和 东 风 雪 铁 龙 ，在
2023年第9周（2月27日至3月5
日）的两者销量分别为 66辆和
49辆，但一周后，两者销量分别
为 354辆和 351辆，环比增长了
约六倍。

但放眼全国，价格战的逻辑
失效，甚至不增反降。

销量数据显示，受惠于湖北
当地补贴影响，东风本田在湖北
销量上涨，但在其他省份销量下
滑；本田在中国有两家合资车
企，当东风本田打起价格战，广
汽本田的销量则在其他省份出
现下滑。

价格混乱、供需失衡只是价
格战后遗症的一方面，更长远的
影响或许无法避免。

比如加速行业洗牌。打不起
价格战或者盲目跟进降价却无
成本优势的会逐渐淘汰；在新能
源浪潮席卷全球的背景下，传统
车企也需要加速转型，新能源汽
车份额会进一步提升。

“我觉得这是一场死亡行
军，原来利润较好的车企肯定会
活得更辛苦，边缘品牌可能真的
是生死之间了。”前述德系合资
车企内部人士表示。

中国汽车流通协会专家委
员会专家委员李颜伟建议，此时
车企应该联手推出保价声明，如
果未来一个月降价给予补贴。

“另外，国家层面尽快出台刺激
政策取代地方的刺激政策，最好
是在今年二季度实施。”

据记者不完全统计，保时
捷、奥迪、蔚来已经官方宣布不
降价；理想、零跑、哪吒推出了
90天保价承诺。

冷静来看，价格战绝非长久
之计，低价值的价格战，对品牌
的盈利性、溢价率等长期经营不
利，最终受伤害的一定是消费
者。在林杰看来，只有在价格优
势的基础上，打赢技术战、打赢
品质战、打赢服务战、打赢道德
战，实现全面“价值向上和品牌
向上”，企业才能可持续发展。

打铁还需自身硬。任何一家
企业都活在周期当中，周期既是
机遇又是挑战。利用好了能助推
企业发展，利用不好更可能带来
生存危机。 据《财经》

价格战发酵半个月后，全国汽车销量不增反降

汽车降价了，为什么大家还是不买车


