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视点

1%、5%、13.4%、27.6%——这四个数字分别

对应 2015 年、2020 年、2021 年以及 2022 年中国

新能源汽车市场渗透率。从 2005 年到 2015

年，用时十年渗透率才突破 1%；从 1%到 5%用

了近 5 年，从 5%到突破 10%仅用了一年，并一

路飙升至近30%。

事实上，自 2018 年中国新车销量 28 年来

首次出现负增长开始，中国燃油车销量便呈

现同比下降的走势。随着新能源汽车的高

速增长以及新能源汽车渗透率的持续走高，

尤其是从 2021 年四季度开始，新能源汽车渗

透率单月开始超过 20%，这一数字还在不断

增长。

相比之下，传统燃油车市场面临较大的增

长压力，燃油车“着急”了。

进入2023年以来，当新能源车寄希望于降

价来实现“油电同价”抢夺燃油车市场份额之

际，燃油车也在进一步降价与新能源汽车打擂

台，而这场大规模的价格战也拉开了汽车行业

淘汰赛的帷幕。随着燃油车市场被不断抢占

份额，与燃油车相关的固定资产、库存、产能等

也亟需加快向新能源转变。

需要注意的是，这场称得上“惨烈”的价格

战下，以燃油车为销量主力的合资品牌受到大

规模冲击，部分厂商销售终端面临失灵。

根据乘联会数据，2022年燃油车零售销量

为 1486.9 万辆，较 2021 年（1716 万辆）减少 229.1

万辆，同比减少 13.4%；新能源汽车零售销量为

567.4 万辆，较 2021 年（298.9 万辆）净增 268.5 万

辆，同比增长近90%。

新能源车和燃油车一增一减的态势仍在

持续。今年 1-2 月，燃油车销量为 190.9 万辆，

较去年同期（272.3万辆）减少81.4万辆，新能源

车销量为77万辆，较去年同期（62.7万辆）增加

14.3 万辆。粗略计算，今年前两个月燃油车销

量同比下跌近30%，新能源车同比增加22.8%。

“新能源汽车的高速增长带来行业竞争加

剧，新能源汽车对传统燃油车的替代极其明

显，导致燃油车面临的被动情况日益明显。”全

国乘联会秘书长崔东树在接受记者采访时表

示，“客观地说，目前车市面临着比较大的转型

阵痛期，也就是说，虽然总体数据看起来很美，

但是实际上传统燃油车还是面临比较艰难的

局面。”

事实上，对于消费者而言，政企高额补

贴、终端大幅降价此起彼伏下，3 月或许是一

个不错的购车时间，短期内有利于带动汽车

消费，但长远来看，过多的补贴促销活动或将

进一步透支消费能力，不利于汽车市场的长

期健康竞争。

此前，政策的“有形之手”曾推出汽车下

乡、新能源汽车国补、购置税减半等多项利好

政策提振车市，也确实产生了正向效果，但政

策到期退出后，车市也多次再陷低谷，需要更

多的政策刺激。此外，大幅降价对车企的品牌

力、口碑、消费者预期等造成伤害，如何在补贴

和政策退出后平衡好销量、利润与品牌间的关

系，也是车企需要思考的课题。

车 fans 创始人孙少军在接受采访时表示，

这轮价格完全打乱掉后重新再拉回来是很难

的事情，更重要的是很多经销商将撑不下去。

“今年燃油车这么烂的价格，消费者买涨不买

跌，而电动车性价比又在快速发展，消费者会

突然意识到新能源车已经成为主流。这对于

所有燃油车企业才会是致命的打击，品牌溢价

将在一夜之间快速下滑，现在这个趋势正变得

越来越明显。”

“采取简单的价格竞争策略并不是长久之

计。”中汽协副秘书长陈士华认为，产品价格适

度下调有利于激发居民消费需求，同时也应考

虑到汽车工业正在加速向电动化、智能化、网

联化发展，企业在研发等方面投入巨大，整个

行业的利润率也处在近年来的较低位置。

在陈士华看来，车企应该着眼长远，积极

跟上新四化浪潮，推出符合产业发展潮流的产

品去进行健康的市场竞争，在产品技术、质量、

服务、品牌力等方面多下功夫。

山西证券指出，大幅购车优惠虽可短暂带

动后两个月产销量的较多增长，但全行业的盈

利或将受此拖累较大。价格下行趋势或将持

续至6月份，下半年才有企稳的可能性。

据《21世纪经济报道》

“车市”价格战愈演愈烈：伤敌一千自损八百

平地一声雷，在抢市场和清库存的压

力下，随着湖北省掀起史上最强购车优惠

潮，这场由特斯拉在今年 1 月开启的价格

战愈演愈烈，战火一路从电动车领域转移

到燃油车领域，甚至点燃了整个汽车市场

的价格混战。

3 月 13 日，北京现代、吉利汽车、北京汽

车、上汽名爵等加入“降价”潮。其中北京现

代官宣直降补贴活动，范围为全国，至高补贴

5.5万元，涉及第四代胜达旅行家、第五代途胜

L、全新ix35、第七代伊兰特、第十代索纳塔、库

斯途等车型；吉利汽车推出购置税减半优惠

补贴政策，补贴最高可达3万元；北京汽车开

启限时优惠，北汽魔方至高综合优惠 2.5 万

元，北京X7至高综合优惠3.5万元；上汽名爵

开启购车大促，MG6和MG ONE两款车型最

高可享受 1.5 万元补贴。上述车企的活动截

止日均为3月31日。

据记者不完全统计，目前已有超过40个

汽车品牌跟进，推出降价、政企高额补贴、终

端大幅让利等政策，涵盖纯电、插混、燃油车，

价格区间从5万到50万元不等，最高优惠超过

10万元，甚至出现了前所未有的“买一辆送一

辆”，据悉还有更多的品牌正计划跟进。不过

一片降价声中，也有车企反其道行之，比如理

想汽车、零跑汽车推出限时保价政策。

事实上，最先推倒多米诺骨牌的并不是东风。

2023年的汽车降价，首先从新能源汽车开始。

1月6日，特斯拉率先吹响价格战号角，新年

伊始国产车型全系降价，最高降4.8万元，价格创

历史新低，大批客户和订单涌向特斯拉；随后问

界、小鹏汽车陆续跟进；2月以来，价格战持续蔓

延，广汽埃安、飞凡、极氪、蔚来等多家新能源车企

开始花式降价，通过金融补贴、订金膨胀、外饰限

时免费选装、选配打折、保险补贴、交付激励等多

种形式“变相”降价；价格战不断升级，外延也不断

扩大，涵盖广汽丰田、一汽丰田、东风日产等合资

车企。

3月湖北省掀起史上最强购车优惠潮，曾为

法国总统座驾的东风雪铁龙C6在政企联合补贴

下优惠近9万元后到手价不到13万元，点燃了整

个汽车市场的价格混战。

与此同时，地方政府、主机厂、经销商等纷纷

下场推出大额补贴，比如一汽集团面向吉林省推

出1.5亿元限时购车补贴活动，涵盖红旗、一汽-大

众、一汽奥迪、一汽丰田等品牌，奇瑞和长安推出

百亿惠民购车季，上汽荣威喊出“3亿购车福利金

限时送”的宣传口号，奔驰、宝马等品牌也被卷入。

电动车的价格战也在持续演进，福特电马

Mustang Mach-E面向全系在售车型推出清库存

限时特惠政策，相关库存车价格下调4万元，调价

后Mach-E起售价下调至20.99万元，为入华以来

最低价；零跑2023款全系车型配置升级的同时车

型价格大幅下调，向15-20万元燃油车“宣战”；长

安深蓝对深蓝SL03提供补贴，最高超过4万元；销

冠比亚迪以9.98万元起售的秦PLUS DM-i 2023

冠军版在A级家轿市场首次实现“油电同价”，击

穿合资燃油车最后一道防线之后，近期也加入促

销大军——旗下海洋网宋PLUS和海豹两大主力

车型从3月10日至3月31日开展专项限时营销活

动。

不过，需要指出的是，尽管目前所有的车企都

已经被卷入价格战中，但除了湖北的价格优惠比

较透明之外，其他车企的优惠力度并没有想象中

那么大，不少车企只拿出一款或几款车型“参战”，

有的品牌想要“浑水摸鱼”。

“从去年下半年，燃油车的终端成交价格就已

经在逐渐往下走了，市场盘子就那么大，大家的竞

争很激烈，为了卖车就只能加大优惠力度，降价一

直都存在。”某合资车企的4S店销售人员告诉记

者，这次很多车企都发海报说官方优惠，有一些车

现在买确实能够便宜，但其实有一些车企海报上

的价格比行情价要高。

事实上，许多车型宣称的“巨额补贴”与此前

的终端优惠相差并不多，比如一汽丰田4S店推出

的“购bZ4X送威驰”，优惠完的价格和此前bZ4X

优惠6万元基本持平；此次引起空前关注的雪铁

龙C6补贴近9万元不仅名额有限，而且此前C6在

河北、天津等优惠已达近6万元。

“这个时候购车一定要选择能长期发展的品

牌，一波降价促销潮是淘汰落后产能。”比亚迪腾

势销售事业部总经理赵长江在社交平台上表示。

车市“价格战”空前？

涨价保利润还是降价抢份额？

业内普遍认为，这场集体降价潮背后，是

2023 年汽车市场的需求疲软。当前国内有效

需求尚未完全释放，去年底传统燃油车购置税

优惠政策以及新能源补贴退出形成提前消费

的影响，我国汽车消费恢复还相对滞后，前两

个月累计产销较同期有明显回落。数据显示，

今年前两个月汽车产销分别完成 362.6 万辆和

362.5万辆，同比分别下降 14.5%和 15.2%。

此外，今年 7 月 1 日起，被称为史上最严

排放标准的“国六 B”将正式实施，使用“国六

A”排放标准车型过渡的车企必须在下半年

前完成清库存任务，也加剧了车企“清库存”

的速度。

记者走访多家 4S 店时发现，除了国六 A

排放标准的车型在降价促销外，一部分国六 B

排放标准的车型也在降价。“店里很多车型已

升级到国六 B，但国六 B 也有卖不出去的库存

车，所以也在降价，但降幅没有国六 A 那么

大。”某车企销售人员表示。

华西证券在研报中指出，本次降价主力多

为尾部品牌，截至 2 月下半月折扣较高的车型

以已停产车型、销量占比低的燃油车、豪华品

牌电动车为主，主流品牌的主流车型目前价

格相对稳定。判断本次大规模降价的主因是

新能源渗透率已接近30%，头部车企有快速抢

夺市场份额的主观意愿和能力。

不过，“伤敌一千、自损八百”，没有一

家车企能够独善其身。汽车并非高毛利行

业，车企毛利率基本维持在 15%左右。当需

求减弱，车企们不得不发起价格战以刺激

销量，降价一向是销售中最为有力的营销

手段，也是底牌，但并非所有人可以从价格

战中活下来。

在业内人士看来，特斯拉的高品牌溢价是

支撑其降价的重要原因，特斯拉降价之后在

中国市场依然有大约20%的毛利率，仍旧有足

够空间可以降价，强大的规模效应可以很好

平衡销量和利润。但对其他车企来说，降价

不一定能换市场，但不降价看上去一定会被

抢占市场份额。

与特斯拉的成本控制、比亚迪的规模优势

相比，其他车企在面对究竟是涨价保利润还

是降价抢份额的抉择时，牺牲短期利润保住

市场份额或逐渐成为行业共识。

“2025 年可能汽车行业格局已定，必须要

在这个阶段之前有一席之地。”零跑科技创始

人、董事长朱江明在接受记者采访时表示，现

在是拼杀阶段，对一个企业来说，这是一个在

增长的市场，量是更重要的，首先要保证市场

占有率。“市场第一，兼顾毛利。2023 年既要

缩减、优化成本，同时也要追求更大的量。”

然而，价格战之下，消费者观望情绪浓厚，

汽车销售压力进一步增加。一名广州地区的

问界销售人员告诉记者，“由于产品上市时定

价偏高，根据市场变化调整了价格。不过目

前可选择的新能源汽车品牌很多，消费者观

望情绪强烈。”据其透露该店一个月交付的车

不到25辆。

值得一提的是，一片降价声中，也有车企

反其道行之，比如理想汽车、零跑汽车推出限

时保价政策。双方均表示，自订购日（含）起

90 天内，如所购车型的官方售价发生降价情

形，将主动返还差价。广州一理想汽车门店

的销售人员告诉记者，“目前理想L7、L8、L9均

可享受这一政策，也是为了明确理想汽车不

会降价。”

此前理想汽车 CEO 李想也表示过“理想不

降价”。在他看来，车企降价并不会增加自己

的销量，而只会降低竞争对手的销量。

“中国市场的电动车定价较燃油车更低，

这对豪华品牌是一个挑战。”保时捷中国总

裁、CEO 柯时迈近期在接受采访时表示，保时

捷不会追求过高的定价和销量，但也不会投

入到跟其它新能源品牌的价格战中。

燃油车和新能源车的博弈


