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价格大幅“跳水”
店内客流明显增加

6月22日，正是周末，记
者来到北京市朝阳区一家宝
马 4S店，店里来看车的人不
少。

销售小李告诉记者，自从i3大
降价以来，客流量明显增加了。“现在
买确实很合适，办分期的话35L裸车只
要18.2万元，我们自己的员工这个月都订
了4台。”

记者在懂车帝APP浏览发现，北京地区的宝
马i3 eDrive 35L目前价格显示为20.98万元，较官
方指导价综合优惠了14.41万元。小李介绍，20.98万元
的价格为全款提车的裸车价，办理分期的话是18.2万元，
如果确定订车，还可以再给一点优惠。与官网的车型指导
价35.39万元相比，这一价格相当于打了五折。

不到20万元的裸车价已经低于多款热门国产新能源
汽车。“我们的购车预算就是20万元左右，本来没考虑
BBA（奔驰、宝马、奥迪）这类豪华车品牌，但现在这个价
格有点吸引人了。”北京市民李先生今年5月刚刚排上了
新能源购车指标，近一个月来都在对比各个自主品牌的热
门车型，这次降价将他的目光吸引到了合资豪华品牌上。

大幅降价确实吸引了消费者。“现在店里没有现车，连
展车都没有，顾客来了只能试驾。订车的话需要等1个
月。”销售小李说，这个月店里已经卖出了40多台i3，销量
比降价前提升明显。懂车帝平台数据显示，5月宝马i3销
量达到5810辆，较4月增长29.4%。

除了宝马外，奔驰与奥迪的部分车型同样有大幅优
惠。例如，原价47.8万元的奔驰EQE现报价30万元左
右，原价接近30万元的奥迪Q4 e-tron现报价不到20万
元，降了近10万元。

较高的降价幅度，其中包含一些附加条件。奥迪销售
表示，分期付款可以实现利息减免，还能返还购买保险的
差价。宝马销售表示，只要分期并在店里购买保险，就能
拿到最低的裸车价格。

品牌也通过补贴等方式降车价、吸引消费者。5月26
日，北京市分配了近6万个家庭新能源小客车指标，多个
豪华车品牌随即推出相应补贴，争抢“中签”准车主，补贴
额度3000元至5000元不等。此外，北京市汽车以旧换新
补贴最高可得1万元。

车市降价风已经刮了不短的时间。据乘用车市场信
息联席会（以下简称“乘联会”）统计，今年4月以来，已有
超40家车企、共128个车系进行降价或优惠调整。乘联
会秘书长崔东树介绍，今年第一季度，国内车市降价车型
数量已超过2023年全年的六成，降价车型主要是纯电动
和插混等新能源车。除了直接降价外，还有超过12家汽
车企业通过新款车增配减价、置换津贴等形式变相降价。

旨在以价换市
千方百计留住消费者

有人看中品牌口碑。“这些豪华品牌历史悠久、工艺成
熟、口碑更好，如果是价格相近或更低，我肯定选择这些品
牌。”“80后”陈先生表示，自己之前开过宝马的燃油车，车
辆操控好、售后方便给他留下了好印象，这回选购新能源
汽车时也优先考虑这些豪华品牌。

也有人“不为所动”。采访中有消费者表示：“以前买
豪华车品牌，某种程度上也是为了那个亮眼的车标多付
钱。现在觉得不如买个国产品牌更实在。”采访中，记者发
现不少“90后”消费者对豪华品牌的忠诚度并不高，相应
地，他们更看重国产新能源汽车的智能功能。有年轻消费
者表示，豪华车品牌的新能源汽车缺少一些科技感，从内
饰上根本看不出是电车，而国产新能源汽车更智能，以往
燃油车要加钱选配的功能都变成了免费标配。

中国汽车战略与政策研究中心产业政策研究部部长
朱一方对记者表示：“汽车进入电动化时代，自主品牌与传
统豪华品牌在核心技术方面的差距逐步缩小，豪华品牌原
有的‘护城河’被打破，传统豪华品牌的溢价能力急剧下
降，越来越多的消费者不愿为此支付高额溢价。消费认知
也在变，相较于‘60后’和‘70后’，年轻消费群体更加青睐
自主品牌，不再一味地崇拜传统豪华车品牌。”

这也反映在相关品牌在中国市场的销量上。宝马集团
2024年一季度财报显示，虽然在欧洲、北美市场取得增长，
但在中国市场的交付量为18.7万辆，同比下降了3.8%。在
零配件供应短缺及部分车型换代爬坡对交付的影响下，奔
驰一季度在华销量16.8万辆，同比亦有微降。相比之下，中
国自主品牌比亚迪一季度交付量突破62万辆。

竞争太激烈，车企要千方百计留住消费者。宝马销售
告诉记者：“宁愿少赚点，也要先把新能源汽车的市场份额
抢到，把基础打好。不然等之后市场更成熟了，更难抢占

市场份额。”
此次的豪华品牌大规模降价除了要“以价换市”，也因

为很多豪华车品牌即将推出新款车型，旧车型促销也是为
了去库存。

“还有一个原因，就是生产成本的降低。”朱一方表示，
随着生产技术的提升和供应链的优化，生产成本有所降
低，为产品降价提供了空间。

降价提升了产品性价比，进而增强了品牌竞争力，短
期来看一般都会带来销量的提升。“但产品价格如果经常
出现波动，将会加重消费者的观望情绪，使提振销量作用
大打折扣。”朱一方说。

国产品牌崛起
合资车企积极抢占市场

据介绍，此前BBA这类豪华车品牌在燃油车领域获
得全球消费者青睐。近年来，中国市场上燃油车销量增长
较慢，市场份额逐渐被新能源汽车取代。乘联会数据显
示，5月全国常规燃油车零售91万辆，同比下降23%；1—
5月常规燃油车零售482万辆，同比下降9%。

抢占新能源汽车市场份额，成了合资品牌迫在眉睫的
转型方向。

而在这一领域，中国自主品牌已经走在了前列。乘联会
数据显示，5月中国自主品牌新能源乘用车零售份额为
71%。4月国内20万元以上新能源汽车销量榜单前20位中，
绝大多数是中国品牌，仅特斯拉Model Y和Model 3两款
车型来自外国品牌。其中问界M9更是以15139辆成为了4
月份50万元以上不分动力形式和车身形式的销量冠军。

在中国自主品牌的冲击下，传统豪华车品牌的溢价能
力正在被重构。同样价格下，越来越多的消费者选择国产
新能源汽车。

目前来看，自主品牌更具有性价比优势。朱一方表示，
中国自主品牌在发展新能源汽车方面起步早，已经基本攻克
了动力电池、驱动电机、整车控制系统等主流电动化关键核
心技术，并且新能源产业链体系完善，与跨国公司相比，产品
更有性价比。同时，自主品牌通过掌握核心三电和智能化的
优势，实现了对合资车企的逆转，市场份额显著提升。传统
外资品牌在燃油车领域建立的技术壁垒、认知度和先进性逐
步被削弱，部分自主车企品牌力已超越外资车企。

当然，这并不意味着合资车企在中国市场没有进一步
的发展空间。汽车产业作为长周期产业，优秀的产品需要
经过长期的工程研发、生产制造的经验积累。合资豪华品
牌经过百年发展，拥有深厚的技术储备和丰富的制造、管
理、售后经验。

朱一方认为，合资豪华品牌应深入了解中国市场需求，
加大在中国本土的研发投入，充分利用中国完备的供应链
体系。“合资车企通过与中国零部件企业合作，完善
全球供应链布局，充分利用中国供应链体系的
优势，提升自身的竞争力和市场份额。同
时，这也将有助于推动中国汽车零
部件产业的进一步发展和国际化
进程，实现互利共赢。”例如，大
众汽车集团在华设立德国总
部以外最大研发中心，聚焦
智能网联汽车研发；奔驰
与宝马合作成立的合资
企业落户北京，计划在
2026年底前共同建
设至少1000座超
级充电站及约
7000根超级充
电桩。

指导价超35万元而今最低探到17万元

豪华车大降价，你心动了吗？
人们印象中价格高企的豪华车，最近纷纷降价。有消费者发现，官

方指导价35.39万元的宝马纯电轿车 i3，裸车价最低已探到17万元，
奔驰EQE和奥迪Q4 e-tron等车型也出现不同程度的降价。

豪华车品牌为何纷纷降价？会吸引消费者出手吗？

过去几年，中国市场，一贯是豪华车的主战
场。但从2022年开始，豪华车在中国车市的光环
已然不在。

“过去中国消费者青睐，让豪华车品牌越来越
‘傲慢’，失去了对于中国市场的敬畏之心。”行业
分析人士直言。“电动化和智能化都不是传统豪华
品牌的优势。”豪华车并非在电动化方面毫无动
作，但由于企业体量大、转型态度不坚决等原因，
致使电动化的步伐较慢。更重要的是，在新能源
的电动化和智能化方面，中国车企与跨国车企站
在了同一起跑线。与这些豪华车企所属的跨国车
企不同的是，中国车企以更加决绝的姿态面对电
动化浪潮，有着“All in 新能源”的决心。

“我选择买国产车。”在北京工作的白领陈玲
表示。拿着20万元的预算，陈玲几乎看遍了市面
上在售的所有新能源车型，包括造车新势力这样
的中国品牌，也包括奔驰宝马这样的传统豪华品
牌。

陈玲表示，经过自己的对比与查询，豪华品牌
的电动车型十分单一，产品设计、智能化水平等指
标与价格匹配起来，性价比并不高；相反，国产品
牌在新能源方面的产品更多，选择丰富，智能化程
度高，内外饰设计也更具备年轻化特征。

中国汽车市场正在完成从品牌导向到价值导
向的过渡，专家认为，越来越多的消费者不再认可
传统豪华品牌的溢价，产品力成为了影响购买的
首要因素。

据人民日报海外版、澎湃新闻

傲慢的代价


