
 
    年 月  日/星期一 本版编辑/王 蕾 本版视觉/竹建英 新民网：               小时读者热线：      编辑邮箱：                 读者来信：                

上海新闻

买大众ID.6X送朗逸，买广

汽本田插混皓影送飞度、买

一汽丰田 bZ4X电动 SUV送

威驰……在这一轮汽车降价

潮中，“买一赠一”的汽车促销广

告弹眼落睛。实际了解下来，这

些广告多为噱头，赠送数量一般

就一两台，但“买一”大多指的是

新能源车，而“赠一”的却是曾经

风光无两的燃油车。

从降价回归保价
这一轮降价风吹了半个多

月之后，有几家车企发布了“保

价措施”，表示不打价格战。其

中，包括理想、零跑、哪吒、腾势

等。比如，理想明确说明，在3

月31日前，消费者通过官方渠

道订购理想L系列车型，若所购

车型的官方售价在订购日（含）

起的90天内出现降价，公司承

诺主动返还差价。蔚来近期也

表示，不会通过减配或者减权

益来参与降价。阿维塔宣布不

降价，但为了进一步拉低购车

门槛，近日推出了阿维塔11单

电机版，相比双电机版本低了3

万元，价格下探了不少，且全系

硬件支持全场景高阶智能驾驶

辅助系统，几乎用上了当下最

高水平的车规级智能技术应

用。这些品牌无一例外都是新

能源。

这场由特斯拉引发的降价

潮，又回归到新能源车企领衔的

“保价潮”，耐人寻味。2023年，

在国家补贴取消以后，新能源车

并没有出现销量下滑，反而更加

凶猛地抢占燃油车市场。3月

10日，中汽协发布的最新数据

显示，2月，国内新能源汽车产

销分别完成55.2万辆和52.5万

辆，同比分别增长 48.8%和

55.9%，市 场 占 有 率 达 到

26.6%。新能源汽车零售渗透

率为31.6%，较1月环比增长近

7%，再次突破30%大关。

传统燃油车似乎走到了发

展命运的分水岭时刻。数据显

示，在2022年，传统燃油车98个

品牌中，有86个品牌的销量出

现了不同程度的下跌。新的一

年，状况甚至更糟。乘联会数据

显示，2023年1—2月乘用车市

场累计零售267.9万辆，同比下

降19.8%。销量下降带来的负

面影响，是汽车经销商库存“畸

高”。据悉，2023年2月中国汽

车经销商库存预警指数同比上

升2%，达到了58.1%。经销商

库存压力较大，资金流转情况较

差，车企不得不以低价争抢客

户，刺激汽车消费。

新能源车进商场
与传统燃油车不同的是，新

能源车品牌吸引消费者的方式

更加贴近生活，边逛商场边看车

已成为不少人周末放松的方

式。很多商场在入口处均布局

了新能源汽车品牌，且多家商场

不止引进一家汽车品牌。新能

源汽车俨然成为“首层争夺战”

的主力军。

拥有十几年汽车从业经历

的卢赟，从2019年开始策划社

区车展，从家附近的大宁国际商

业广场、久光百货到今年即将开

到五角场万达广场，他连续三年

在商场操刀新能源主题展。“这

几年新能源汽车飞速发展，品牌

百花齐放。如今，新能源汽车已

经占据了很多市中心的商场的

C位。”他们搭建的社区平台还

会为购车用户争取一些特殊福

利，比如三天两夜的深度试驾，

让消费者真实感受产品性能。

“现在选择越来越多，有些客户

之前是坚决不肯尝试电动车的，

但现在也开始转向了。”

卢赟认为，这次降价的确把

传统车企的燃油车和新能源车

的竞争态势加剧了，“但从目前

复盘来看，部分促销政策，噱头

大于实际，政府、主机厂、经销商

也都在静观其变，总体对消费者

来说是好事情”。

业内人士均表示，长期来

看，新能源车替代燃油车的趋势

明显，在激烈的价格竞争中，拥

有品牌、技术和供应链优势的车

企将更具韧性。
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只有卖不动的价格？
本月初，东风汽车集团旗下的几家合

资车企带头给出“史上最强”限时补贴，其

中优惠最大的东风雪铁龙C6直降9万元，

原指导价21.19万元的车现在仅需12.19万

元，引发消费者的极大关注。“20万的C6全

是问题，12万的C6完美无瑕；20万的C6老

气横秋，12万的C6沉稳大气”……网友的

调侃，似乎印证了车市金句：“没有卖不动

的车，只有卖不动的价格”。

记者调查发现，C6的优惠只有湖北才

有，消费者必须在湖北省内购车、上湖北牌

照。C6在上海的销量一直比较少，店内也

没有现车。如果消费者想买同款车型，按

照指导价优惠四五万元。该车型乃至整个

东风系的销量在上海市场并没有因为湖北

引发的补贴而有大的变化。

实际上，已经有消费者指出，因“优惠

9万元”而爆红的“2022款雪铁龙C6共创

版”，去年提车的真实裸车成交价，大多在

16.3万元左右，相比最近吹爆的12.68万

元，价差还不到4万元。

不管实情如何，由东风带来的降价潮

已蔓延开来。上汽集团旗下品牌，一共推

出了38款降价车型。上汽大众推出了总

额37亿元的大手笔促销，单车最高优惠5

万元，且针对全系车型。

限时价、直补花头多
官宣降价的背后，实际市场到底如

何？连日来，记者走访上海多个售车点发

现，汽车降价的蝴蝶效应已扇至申城，销售

员一般不直接说是降价，而是换成了其他

说法：优惠、特价、限时价、直补等。

在吴中路一家大众4S店，销售人员指

着店内宣传标识称，为了庆祝店庆19周

年，原价24.8万元途观，可优惠2.5万元。

与该店只有一路之隔的丰田4S店里，推出

一排特价车，一款标价12.9万元的卡罗拉，

可优惠1.7万元，并有抽奖活动。附近一家

别克4S店里，近20万元的552T智享型别

克君威轿车，优惠力度达6万元。

在沪南路上的一家广汽传褀4S店里，

销售人员称11.98万元的影酷可优惠

8000元至1万元。名爵汽车销售人员称，

原价9.69万元的一款车，可优惠2万元左

右。一家吉利汽车4S店里，门口电子屏除

了滚动播出“9.03万元起”的限时价外，还

打出“直补”福利，一款标价9.48万元的缤

瑞可优惠6000元；如果置换式买车，优惠

力度还可再增加3000至4000元。还有的

车型有“厂家限时直补购置税50%”。

以种种形式实质上降价的，还有豪车

品牌。在宋园路上的一家宝马4S店，一款

34.99万元的宝马轿车，可优惠4.2万元左

右；而在桂林路上一家奔驰4S店里，工作

人员指着一款标价上百万元的奔驰车称，

可优惠8万元。

记者走访的这些4S店，销售员大都明

确表示燃油车不用“排队提车”，有的甚至

还明确要求购车者当月提车，开当月发

票。这些销售人员都称优惠活动不是为了

“去库存”，而是为了完成当月销售指标。

记者发现，以种种形式进行的降价，幅度为

10%左右，时间大都自3月初开始，降价额

大约相当于购置税与首次保险费之和。

新能源车和二手车市场也不甘寂寞。

今年1月，特斯拉就打响降价的第一枪。

Model3和ModelY降价后，车市“价格战”

一路从新能源车蔓延到传统燃油车。记者

调查下来，目前新能源车的降幅比燃油车

小。一些销售新能源汽车的4S店销售人

员介绍，目前的销售价格比今年春节前低

5%左右。二手车市场也跟风降价。沪南

路上一名二手车销售市场的销售人员指了

指一辆已开7万公里的东风雪铁龙C2轿

车说：“如果要，1.2万元就可以了。”

部分消费者仍在观望
降价声里，有消费者认为“该出手时就

出手。”在名爵4S店看车后当场订购的李

先生就预订了自己心仪的车型。“早买早享

受，现在确实比我前段时间看要便宜了。”

但是，还有一些消费者观望情绪浓

厚。上周末，记者走访了沪南路上一家吉

利汽车4S店。携一家三口特意从曹路镇赶

过来看车的方先生，在店内看完一款标价13

万多元的车型后，又心仪店内标价16万多元

的另一款车。最终，他却觉得销售人员所说

的价格没有达到自己的心理预期，“现在不

知道降价的空间有多大。除了价格，我还要

考虑汽车品牌、配置等。最近我要到其他

4S店看看，货比三家再作决定。”

记者采访了不少经销商都认为，此轮

让利幅度不小，利润已微乎其微，跟进促消

费的让利大潮，主要还是考虑有更多空间

迎接新车型，而且让利将是短期行为。

业内人士分析，各地出台的购车补贴

政策，将对一季度车市构成稳定有力的支

撑，短期内有助于销量的提升。但对整个

行业而言，仅是“缓兵之计”，难以对促消费

达到“长期效应”。对于消费者来说也要保

持理性，按实际需求购车。一些企业的优

惠也会附加一些条件，比如限时、限贷等，

消费者一定要看明白、想清楚再下单，否

则，很容易引发消费纠纷。

“买一赠一”
噱头背后的信号
新能源车“逼疯”燃油车？

本报记者 叶薇 罗水元

从年初特斯拉启动大幅降价，到湖
北推出限时特惠，3月车市的“降价潮”
正在蔓延。政企联合补贴、车企区域补
贴、门店现金直减……大众、本田、丰
田、福特、奔驰、宝马、吉利、比亚迪、长
安等车企几乎都推出了促销政策。这
波降价潮对上海市场的影响如何？引
发本轮价格战的原因究竟是什么？

■ 吴中路大众4S店里，工作人员正在为客户办理购车手续

■ 吴中路丰田 4S店推出
各种优惠活动吸引顾客
本版摄影 记者 陈梦泽
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