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年底促销压力陡增

11月初，新能源汽车领头羊比亚迪不仅带来了
10月份销量破30万辆的好成绩，还推出了优惠活
动，包括护卫舰、海豚、海豹冠军版和宋PLUS冠军版
等在内海洋网相关车型，当月购买可获得现金抵免优
惠，其中护卫舰07现金2000元可抵2万元，即实际
优惠1.8万元。

事实上，比亚迪的确具备足够的定价优势。记者
查阅财报，今年前三季度，比亚迪实现营业收入
4222.75亿元，同比增长58%；实现归母净利润213.67
亿元，同比增长129%。然而，若想达成全年300万辆
的销量目标，比亚迪必须在余下两个月完成60万辆的
超高业绩。

紧随其后的零跑汽车宣布当月下定零跑T03、
C01和C11等全系车型可享受金融贴息和选装基金等
优惠补贴，最高可达1万元。数据显示，10月份零跑汽
车刚刚创出交付新高，交付量同比增长159%至1.82
万辆。

相较于比亚迪和零跑的大范围降价促销，其他车
企更多的是针对部分车型进行的小范围优惠活动。吉
利旗下的领克汽车日前宣布，11月份完成领克08大定
锁单并在年底前提车，可获得6000元购车补贴。

极氪汽车方面，涉及多款车型的优惠活动从10月
16日便已开启，至今年年底结束。其中，极氪001限
时优惠3.7万元；极氪X最高优惠可达5.1万元；极氪
009优惠可达1.6万元。从极氪当下的销量情况分析，
极氪想要实现交付14万辆的年度目标难度不小，这也
使得此次降价幅度最大的便是销量主力极氪X车型。

另外，长城汽车旗下的欧拉品牌，在10月31日欧
拉闪电猫暗夜版上市之际，也宣布在11月30日前欧
拉闪电猫全系车型推出3万元限时现金优惠以及多项
购车权益。

车企开启花式降价

日前，记者实探了北京AITO问界多家门店，看
车、咨询人群挤满展厅，其中改款M7成为消费者最为
关注的车型。据销售人员透露，AITO问界M7在中
秋、“双11”和第二轮购车权益期间，分别推出3.3万元
和3万元的优惠权益活动。目前问界又发布了M7提
车超期补贴标准，即2023年11月30日前完成大定支
付的新M7用户，若提车超期按超出天数将获得现金
补贴，补贴标准为每天200元，最高可获1万元。

记者还注意到，理想汽车在部分地区的渠道终端
店也推出了大幅优惠政策。“我们没有发布官降，但现
在购车可以享受1万元的保险补贴、1万元的牌照补
贴、5000元的保养补贴和6000元置换补贴，最高降价
幅度有3.1万元。”有理想汽车销售人员告诉记者，据此
计算，理想L7的售价不到30万元，L8优惠后售价也只

有30万元出头。
终端大幅“暗降”之外，还有部分车企选择在上述

定价环节便提前释放红利。例如，上汽旗下全新智己
LS6，其上市权益价较此前预售价格足足下探近2万
元；此前小鹏G9改款的上市售价相比老款起售价也大
降4.6万元。

从市场整体来看，“11月份市场需求可能会比9月
份更好，预计零售量环比增加10%左右至210万辆。”
中国汽车流通协会副秘书长郎学红表示，但为达成全
年任务目标拿到主机厂的年终返利，经销商只得降价
促销，新车价格的不断下探，会使盈利压力持续提升。

不断挤压利润空间

下半年，车企纷纷采取大范围降价、小范围优
惠、提前释放红利等多种策略来应对促销压力。然
而，车企采取的明降和暗降策略，虽然可以在短期内
刺激销量增长，缓解库存压力，但也可能会极大地挤
压利润空间。

根据中国汽车流通协会经销商之声等调研显示，
无论是豪华品牌、合资品牌还是自主品牌的经销商，都
普遍存在网点布局不合理、盈利能力不足和厂商关系
紧张等问题，总体上处在微利甚至是亏损的状态。

中国汽车流通协会会长沈进军表示，价格战的爆
发是当前市场竞争趋于激化的集中表现，反映的是新
车市场在产品不断推陈出新中，新能源汽车和燃油车、
新能源汽车之间、燃油车之间彼此交织和更加激烈的
深度竞争，而这种深度竞争的形成，正是由汽车产能的
过度释放与市场需求相对不足而导致的。他还表示，
从产业链整体看，生产企业的工业利润和经销商的零
售毛利都在大幅下滑，经济效益不容乐观，产业生态不
断恶化。

张秀阳认为，车企或明或暗降价让利，目的就是短
期内实现销量增长和市占率、缓解产品库存压力，但同
时也会挤压车企利润空间和收益。以特斯拉、蔚来和
小鹏汽车为例，受上半年车市价格战影响，三家车企上
半年毛利率下落幅度明显，第一、二季度均同比下降
10%左右。

车企持续降价不仅增加了盈利压力，同时也让部分
消费者出现了观望情绪，很多人认为接下来还会更便
宜，持币待购的消费人群也在增多。北京一位打算买
车的消费者表示，从今年年初就一直关注几个品
牌，最近一直在推出优惠活动，包括金融政
策、现金补贴等，在指标没有到期之前，还
想等等年底会不会有更优惠的政策，
到时再准备入手。也有一些人认
为，目前新车降价较快，未来也
会有降价趋势，总觉得现在
买会被割韭菜，所以选择
再等等。

“以价换量”易成恶性循环
对于车企而言，没有人愿意降价求存，这背后多少

透露些许无奈。就当前各家车企披露的最新销量数据
来看，除了少数类似比亚迪、特斯拉和吉利新能源，这
些品牌达成了既定目标的七八成之外，其他车企完成
目标可谓任重而道远，以价换量也属于无奈之举。

在这样的背景下，“以价换量”成为许多车企保持
竞争优势的举措之一。有数据统计显示，2023年国内
有超过50余家车企的上百款车型，通过经销商降价或
官方补贴的方式参加了价格战，车型优惠幅度在2万
元-10万元不等，优惠力度非常大。

事实上，车企降价让利给消费者确实在短时间内
实现销量增长，同时也解决了库存压力，以零跑汽车为
例。今年年初前两个月，零跑汽车月销量跌至3000辆
左右，3月1日宣布全系调价后，从5月开始月交付重
回万辆水平；8月零跑C系列给出优惠后在后面的月
份销量提升也有所体现，10月零跑汽车交付新车1.82
万辆，创历史新高。

另外，“降价让利”也是为了去库存。根据中国汽
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，今年10月中国汽车经销商库存预
警指数为58.6%，同比下降0.4个百分点，环比上升0.8
个百分点。

从数据来看，经销商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，也就是库存较高，
必须通过一系列刺激手段来降低库存。

行业人士也认为，目前行业已经进入年末冲量阶
段，由于今年车型迭代快、价格战激烈，经销商库存情
况不容乐观。降价让利的确让车企在短期时间内实现
销量增长，并解决库存压力，但一再降价只会挤压车企
和经销商的盈利空间。

调查显示，部分车企为了年底冲销量，对经销商的
任务量也相应增加，而经销商为了拿到年终返利，不得
不降价促销，新车价格不断下探，盈利压力持续，形成
恶性循环。

据悉，目前多数经销商都在全力备战年度目标，只
有不到一半的经销商完成年度任务的七八成，有超过

20%的经销商表示只完成
全年任务的一半左右，距离
全年任务目标的差距还有
很大一截。

另外，由于地方补贴发
放逐渐常态化，与企业促销
共同对年底车市构成稳定
支撑，预计年末冲量阶段行
业价格战会进一步加剧，必
然会有更多车企加入其中，
而在较大力度促销下，年末
车市销量也会冲击新高点。
综合证券日报、新浪汽车等

纵深

在“金九银十”助推下，各大车企早已迫不及待开启新一轮降价优
惠，在今年最后两个月向年终销量发起冲刺。

“目前行业已经进入年末冲量阶段，由于今年车型迭代快、价格战激
烈，经销商库存情况不容乐观。”中国乘用车产业联盟秘书长张秀阳表
示，车企之间的竞争促销一方面会对年底车市构成稳定支撑，助力车市
销量冲击新高点。但另一方面，冲量阶段随着竞争压力进一步加剧，未
来会有更多车企加入促销降价行列，进一步挤压车企利润空间。


