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豪华车市场在十字路口徘徊
今年上半年，豪华车市场整体经历了一场大起大落，春节前继续了去年底的供不应求，但

春节过后，价格出现雪崩，市场开始停滞，各大品牌均不同程度积压大量库存。库存压力迫使
经销商大幅让利销售，市场硝烟四起，处于十字路口的中国豪车市场风险与日俱增。

集体高台跳水
从 !月起，一场由奔驰主导的

豪车降价潮骤然席卷车市。奔驰 "

级率先祭出降价大旗，一口气直降
#$万元，推倒了豪华车降价的多米
诺骨牌。此后，宝马、奥迪、路虎等
豪华品牌先后跟进，掀起一股豪华
车降价大潮，从高端豪华车到入门
级豪华车一降再降，“集体跳水”。
个别车型甚至出现巨幅优惠，幅度
从几万到几十万元不等。持续至今，
没有丝毫止步的迹象。
中进汽贸日前发布数据显示，%

月豪车整体市场优惠金额继续增
加，各细分市场也都出现了优惠销
售，优惠金额均比 &月增加。%月进
口车整体价格优惠指数为'&()，市
场优惠环比增加了 *(*万元。

在沪上车市，标价 +,(,万元的
奔驰 -.$$时尚版和标价 +&/,万元
的优雅版，目前均优惠 )万元并赠
送 *年保险，这让奔驰 -级的价格
区间直接下探到 +$万元以内。奔驰
"系列最高可优惠 +%万元，入门级
的 "系列车型优惠在 !$万左右。其
中，"%$$0&1234-和 ")$$0推出了
最高 +%万元的优惠，约合八六折，
其余 " 系列车型优惠在 !$ 万'!)

万元不等。
目前亏损额最高的车型是宝马

5系，因为库存量大以及竞争品牌
的杀价，5系每款车型基本上都会
优惠 *$6'**6左右，其中 5)$07的

优惠更达到了 %$万元左右。现款宝
马 +系的优惠幅度更大，一些经销
商直接给出了 ,折的优惠幅度。其
中 !/$0 排量的宝马 + 系价格更是
下探到了 !%万元左右。奥迪 2&0

的 */,38"4 自动舒适型和 !/$38"4

自动标准型的优惠幅度分别为 */)

万元和 !万元，捷豹 9:;*.款 %/$0

手自一体 <,机械增压硬顶跑车最
高优惠 )+/, 万元，相当于七折促
销。而去年，一些豪华车还处于供不
应求的市场状态之中，今年出现了
如此大幅度的高台跳水，甚至连路
虎极光也不例外，豪华车似乎一夜
之间从天上回到了人间。

降价事出有因
业内人士表示，今年豪华车市

场出现如此集中的大幅度降价，是
由外部内部多方面的因素造成的：

一是豪华车在国内的迅速扩
张。奥迪去年实现 +$万辆销售目
标，今年预计销售约 &$万辆；宝马
预计 .$*.年在华销量呈现两位数
增长；北京奔驰的目标是今年达到
*.万辆；而雷克萨斯的销量目标增
幅接近 )$6，这使得豪华车市场供
大于求。另外，多数豪华车品牌都实
现国产，加速提升产能，本地化布局

完成后，降价抢占市场份额成为必
然，预计这一趋势将延续较长时间。

二是欧债危机的影响，*'%月，
欧洲新车销量同比下降 5/56。预计
今年欧洲车市销量将下降 56，由
于市场萎缩，过剩的产能将达到
.$$万辆。跨国公司为转移欧债危
机，将大量库存车倾销到中国市场，
导致了降价促销潮。
三是经销商竞争日趋激烈。豪

华车产能提升之后，厂商加快拓展
销售网络。由于豪华车利润相对较
高，在资本市场容易得到更高的估
值等原因，各经销商集团也乐意增
加旗下豪华车经销商的数量。今年
以来，大经销商集团联拓、永达、正
通、庞大等都计划增加旗下豪华车
品牌的数量。销售网点的增加导致
经销商竞争日趋激烈，降价成为豪
华车经销商的最直接选择。
“进口豪华车市场肯定会逐渐

出现下滑趋势，这与当前国际汽车
市场形势、各大豪华车企纷纷加大
中国市场销售计划有关。”中汽协秘
书长董扬如是说。
虽然绝大部分豪华品牌对今年

车市信心满满，但是中国车市进入
理性调整期已经成为不争的事实。
“过高的销量目标，必然会导致厂家

压库，从而减少经销商的利润，而经
销商则为了拿到年终返点，也不得
不薄利多销。”业内专家表示，“现在
豪华品牌并不是所有车型都能赚
钱，不少已经成为靠走量才能挣钱
的车型。”

后市风险趋增
毋庸置疑，如今的中国豪华车

市场正处于十字路口。一方面，在一
波又一波的跳水价的背后，是豪华
车品牌经销商苦不堪言的库存压力
与资金链紧张的现实。经销商之间
的疯狂“探底”和“血拼”，实则承担
了厂家无限度的扩张带来的风险。
另一方面，豪车市场的火爆，让无论
是国产的或是进口的车型，销量目
标一年更比一年高。面对高速膨胀
的市场，所有车企都加快了扩网的
步伐，为了完成量，经销商就只能牺
牲利润降价促销……

一位奔驰经销商表示，经销商
为了回笼资金，或者从厂家那里谋
求更多的返点，完全有可能把一些
滞销车吐血甩卖，只要资金链别断
掉，整体上盈利或不亏就行了。现
在的问题是对一些豪华车经销商
来说，想不亏都难。值得注意的是，
此轮降价并不是以低价产品作为

源头。
车卖了，但经销商不赚钱。为

了减轻现金流的压力以及消化厂
家不断升高的提车要求，经销商又
不断地以销量取代利润……可以
看到，前两年在自主品牌身上发生
的事情，到了今天也同样在表面看
起来风风光光的豪华车商身上出
现了。
业内专家认为，十字路口的豪

华车市场面临的风险非常大，目前
豪华车市场的降价潮是一场恶性的
价格战行为，豪华车市场形势的逆
转速度要比想象中来得更快；如果
情况持续恶化，则豪车市场很有可
能在下半年出现形势大逆转，去年
加价销售的风光不再，转而进入相
互砸价、恶性竞争的死循环。
库存压力迫使经销商大幅让利

销售，但其效果并不明显，反而加重
了消费者观望情绪，各大豪华品牌
经销商库存依然处于高位。眼下各
大豪华品牌库存车数量与去年同期
相比接近翻番，经销商库存与流动
资金纷纷亮起“黄灯”。各大汽车巨
头对中国豪华车市场盲目乐观，不
少品牌还在不断给国内经销商压
库，如果这种情况没法得到改观，那
豪车的价格还会继续下跌，前景非
常危险，未来豪华车市场肯定会面
临调整。
处于十字路口的中国豪车市场

究竟何去何从，各方将如何动作？不
妨拭目以待。 李永钧


