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以价换量？

降价是提高产品销量最有效的手段之一，
这一点特斯拉屡试不爽。

数据显示，2023年上半年特斯拉共实现交
付88.9万辆，同比增长57.42%。这与特斯拉降
价不无关系，今年以来，特斯拉中国已实施多轮
调价策略。

因此，在7月特斯拉销量出现环比下滑后，8
月的价格下调似乎也在意料之中。8月14日，
特斯拉中国宣布，从即日起，Model Y长续航
版起售价从 31.39 万元调整为 29.99 万元，
Model Y高性能版从36.39万元调整为34.99
万元，两款车型均降价1.4万元。

Model 3则推出现车限时保险补贴政策，
2023 年 8 月 14 日（含）至 2023 年 9 月 30 日
（含），下订Model 3后轮驱动版现车并完成交
付，且通过合作保险机构购买相应车险，可享补
贴8000元。

8月16日，特斯拉再次降价，Model S现
车75.49万元起售，原价80.89万元；Model X
现车83.69万元起售，原价89.89万元。特斯拉
此轮降价最高达到7万元。

特斯拉从降价幅度来看，特斯拉两款主销
车型30万上下的价格，下调价格并不算多，但是
其引发的蝴蝶效应恐怕并不会小，毕竟作为一
条“鲶鱼”，特斯拉在推动价格战方面早有先例。

特斯拉频繁的价格变动也逐渐令不少消费
者开始接受这一现状，并认可特斯拉的“价格透
明”机制。“说特斯拉良心，不是因为它降价，而是
因为它价格透明，不需要跟4S店唇枪舌剑钩心
斗角，不需要买个车还要找熟人、托关系。”特斯
拉车主刘磊（化名）表示，相比传统经销店的层层
套路，自己更喜欢特斯拉这种简单粗暴的方式。
因此，价格战在特斯拉的刺激下不断升级。

7月7日，特斯拉针对Model 3和Mod-
el Y推出了引荐和复购奖励，被引荐人可获得
3500元引荐激励用于抵扣车辆尾款；同日，上汽
大众宣布其旗下的电动车ID.3推出“限时惊爆
价”，即日起至2023年7月31日，12.59万元起
即可入手，比之前降低了3.7万元，限量7000
台；一汽-大众针对旗下ID家族也推出了限时
优惠活动，其中，ID.6 CROZZ PURE+最高
直降8.7万元。

8月初，上汽大众官方消息显示，2023年8
月 1日至 8月 31 日期间，上汽大众旗下 9款
SUV车型降价，至高综合优惠6万元；零跑针对
旗下C11和C01的部分配置车型进行了价格调
整，调整区间1万-2万元。

8月2日，奇瑞新能源推出了一项名为“8月
购车补贴”的官方活动，购买奇瑞新能源旗下小
蚂蚁、无界Pro、QQ冰淇淋三款车型均可享受
不同现金优惠，最高达到1万元。

哪吒汽车极氪汽车宣布，8月11日至12月
31日新下定极氪001用户，可享3万-3.7万元
立减优惠；哪吒汽车旗下2022款哪吒S“七夕放

价”，自2023年8月5日起，最高降价4.9万元。
除了直接的官降，还有一些品牌推出了限

时补贴等多种方式的促销政策。比如领克限时
补贴燃油车购置税5000元，新能源车型购车补
贴10000元；蔚来则推出8月限时购车优惠政
策，提车后可获赠30张换电体验券以及充电桩
权益优惠等。

份额争夺

特斯拉此番降价，不难看出主角正是
Model Y。而这也在一定程度上是为了“守
擂”：2023下半年以来，国内新火起来的高端纯
电车型几乎全是SUV——蔚来新ES6增长比
ET5更多、小鹏G6上市定低价发力、极氪001
降价等，都在撼动Model Y的地基。

乘联会的数据也显示，特斯拉同比增速虽
然强劲，但是环比增速是下降的。7月特斯拉销
售4.4万辆，同比增长179%，环比下滑30%。环
比下滑幅度在B级SUV销量排行前十中居首。
其中的份额除了被蔚来、零跑吃掉外，连传统燃
油车Q5、X3等也加入了这个行列。

“尽管极氪001和特斯拉Model Y看似
是不同的车型，仿佛没有特别直接的竞争。但
是实际上，两者的用户群体和用户画像是有很
高程度重叠的，他们普遍的共性就是追求驾驶
操控质感、追求设计感等等。极氪001突然降
价，势必对标准续航版本的Model Y产生一
定程度的冲击。”在汽车行业人士看来，Mod-
el Y这轮降价极有可能是为了进一步抢夺中
国品牌的市场份额。

更让诸多汽车厂家焦虑的是，即便特斯拉
降价频繁，但利润仍有不小空间。特斯拉2023
年第二季度财报显示，二季度，特斯拉总营收为
249.27亿美元（约合人民币1801亿），同比增长
47%，创历史新高；归母净利润为27.03亿美元，
同比增长20%；毛利率为18.2%，是特斯拉近3
年来的最低毛利率水平。而这一“最低毛利率
水平”，却是中国品牌目前普遍仍未达到的“高
位”。

2023年第一季度，蔚来汽车毛利率约为
1.5%，车辆毛利率5.1%；小鹏汽车当季整体毛
利率跌至1.7%，同比降低了10.5个百分点，其汽
车毛利率更是跌至-2.5%。唯一与特斯拉有一
拼的理想汽车，2023 年第二季度毛利率为
21.8%，这已是理想汽车连续第二个季度毛利率
超越特斯拉。

马斯克表示，尽管再次下调电动汽车的价
格会影响公司毛利率，但愿意牺牲毛利率换取
销量增长。

中国汽车流通协会发布的最新一期中国汽
车经销商库存预警指数调查显示，2023年7月
中国汽车经销商库存预警指数57.8%，同比上升
3.4个百分点，环比上升3.8个百分点，库存预警
指数位于荣枯线之上，汽车流通行业处在不景
气区间。

流通协会分析，由于已经进入三季度中期，
为了完成季度销量目标，经销商的销售节奏会
加快，促销力度也会加大。不过在浙商证券看
来，价格战或将会在本月结束。

浙商证券研报指出，我们认为当前新一轮
的价格促销原因更多是淡季来临的一种应对手
段而非行业竞争格局恶化，最好的佐证就是降
价促销几乎全部为限时促销，8月底基本都会结
束。所以我们判断接下来进入金九银十旺季需
求以后，价格促销会有明显的缓解。

特斯拉“点火”，十多家车企卷入

汽车价格战
又“杀疯了”？

不到两个月
的时间，特斯拉
已经三次降价。

有汽车行业
人士表示，最近
两次的特斯拉降
价，刚降完主力
车型，又举起“价
格屠刀”砍向高
端车型，也是一
种压迫性的营销
策略。

实际上，从7
月开始，新一轮
的价格战已经打
响。上汽大众降
价6万元、极氪降
价3.7万元、哪吒
汽车降价 4.9 万
元、零跑降价2万
元、奇瑞降价1万
元、欧拉降价3万
元……相较此前
权益叠加、保险
补贴、置换补贴
等综合优惠，越
来越多的车企正
在实打实地拉低
购车成本。

除直接降价
之外，比亚迪、领
克等车企则推出
了限时补贴等多
种方式的促销政
策 ，购 车 补 贴
3000 元-10000
元。

在业内人士
看来，行业竞争
加剧，车企通过
调整价格来提升
销量和份额不会
停歇，行业集中
度有望提升。淘
汰 赛 会 不 断 加
剧，头部打架越
激烈，弱势品牌
消失得越快。

中国汽车流通协会新能源分会秘书长章弘
指出，“金九银十”是传统的销售旺季，为此，部
分车企提前释放部分产能，做一些促销预热，是
司空见惯的手法，2023年下半年或不会出现大
规模的降价潮。

“一点利益不留，车企还怎么生存发展呢？”
在章弘看来，产销量、交付量较大的车企已经基
本把优惠空间压缩得差不多了，继续降价的空
间不大。以2023年上半年曾掀起降价潮的“东
风系”为例，据东风汽车集团8月14日发布的盈
利预警，该公司预计2023年前6个月的归母净
利润将同比下降75%至80%。

“车企如果常年都在降价促销，那消费者什
么时候该出手呢？”在章弘看来，降价虽然是较
为行之有效的促销方式，但它的魅力在于间隔
有序。若常年都在降价促销，对于消费者来说，
也失去了刺激感。且消费者向来买涨不买跌，
今年3月的降价潮，并没有带来购车潮，就是一
个非常值得参考的教训。

中国汽车流通协会报告显示，2023年上半
年，仅有 24.9%的经销商完成了半年度销量目
标。中国汽车流通协会表示，2023年上半年的
汽车市场仍处于恢复期，厂家过高的年度销量
目标，导致汽车市场供需失衡。多重因素引发
多起大规模大幅度的新车降价，使得消费者持
币观望，抑制了消费需求的释放。

但业内亦不乏观点认为价格战将愈发激
烈。海通国际在研报中指出，预计2023年下半
年新能源汽车价格战将进入白热化，各家车企
表现将逐步分化。

乘联会表示，随着整体市场销量在一年内
不同月份峰谷表现的减弱以及去年同期基数的
影响，从保持曝光度、完成年度既定目标及形成
下半年的销量势能等综合因素考虑，预计部分
细分市场仍将保持常态化促销，不排除部分车
企出现逆周期的加码促销现象。

据观察者网、中新经纬

消费者入手还等吗？


