
今年1月，特斯拉在中国市场大规模降价，掀起了今年中国车市史无前例的一场降价潮，蔚来、小鹏、问
界等造车新势力纷纷效仿，不过这场降价潮仅在新能源车领域涌动。然而进入3月，东风汽车与湖北省政府
联合推出大幅政企补贴后，多家车企迅速跟进降价，一场“史上最卷”的车市价格战就此开启。

汽车价格战发酵近半个月后，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。
3月22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3月17日表示：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。

今要闻0303 >> 2023年3月23日 星期四

主编 赵本春 责编 李德强

视觉 胡颖 但雯婷 校审 王志洪

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6倍。

但放眼全国，价格战的逻辑失效，甚至不增反
降。

“上周（3月6日至3月12日）全国乘用车销量仅
为31万辆，低于上上周（2 月 27 日至 3 月 5 日）的35
万辆，消费者持币待购情绪加剧。”李颜伟表示，湖北
补贴带来的负面效应正进一步扩大。

潜在购车者存在普遍的持币待购情绪。同样的
品牌，在湖北省销量增加，在其他地区可能销量减
少，甚至还可能影响相关的品牌。李颜伟认为，以行
政区划为单位刺激汽车市场，效率不佳，容易导致价
格混乱，进一步加剧供需失衡。

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。

此外，价格战的负面影响也体现在股价上，过去
一周，车企股价普遍下跌10%-20%。

“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。

对策当然有，主要聚焦在车企保价、以全国政策
取代地方政策，覆盖全国汽车市场。

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。 据《财经》

汽车降价了，为什么大家还是不买车？
局部价格战导致全国价格混乱、供需失衡，业内期盼统一的汽车促消费政策

长远看，边缘企业终将被淘汰，车企都应倾注技术和产品投入，进行健康市场竞争

虚虚实实价格战
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。

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%之间浮动，且热销
车型CS75PLUS也在补贴之列。

除了武汉，合肥、深圳等地方政府补贴也不同
程度地加入进来。3月10日，深圳市龙岗区宣布
实施新一轮购车补贴，单台车最高补贴1.5万元，
总额不超过3000万元，消费者先到先得，3月31
日截止。

若以降价幅度排座次，6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。

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
想挤进降幅榜前五，6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。如 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%。

“这场价格战的营销和公关意义
大过实际意义。”中国汽车流通协会专
家委员会专家委员李颜伟认为，真正的
降价幅度有限，大家现在都在利用消费
者的关注进行自身营销，无论是厂家还是
经销商，都会利用这次机会留住客户资料。

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Mod-
el 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。

在瑞银中国汽车行业研究主管巩旻看来，虽然
特斯拉率先开启降价，对新能源车企和传统车企的
影响并不相同——新能源车企是被动反击，不少电
动车还推出了底价回购政策；燃油车主要是消化库
存，面临结构性的转型。

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。

记者统计，在已公布2023年销量目标的车企
中，广汽集团的预期涨幅最低，但也达到了10%。最
高的为比亚迪，预计可实现销量翻倍。上汽集团作
为中国销量最高的车企，预计在2023年实现销量

600万辆，同比增长13%。
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。而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。

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。
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3月13日,江苏太仓港海通汽车码头堆场。 新华社
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一汽-大众青岛基地总装车间，
工人在组装汽车。
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