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价格战争依然激烈
在这场火药味十足的“战役”

中，开响第一枪的还属奔驰品牌。据
了解，从 !月份开始，奔驰 "级车型
打出了全系直降 #$万元，最高优惠
!%万元的“降价牌”，据说上海还则
出现了狂降 &#万元的秒杀价格。同
时，'级轿车也出现了 ($万元以上
的大幅让利优惠。此举立刻引发了
整体豪车市场不同程度的价格松
动，其中不少入门级车型价格已跌
入 !$万元区间内。这场疾风骤雨般
的降价狂潮中，一些原本热销，甚至
要加价的豪华车型也最终也顶不住
市场的价格压力。
据经销商反映，今年春节后一

段时间内，奔驰的价格优惠幅度最
为厉害，目的是为了抢占市场占有
率，“先声夺人”，气势上冲击宝马和
奥迪，厂家对于经销商的让利还给
予了返利支持。而宝马方面，自确定
新 !系今年上市后，老 !系就开始
大幅度让利清库。根据目前市场反
馈的信息，宝马 )系目前最高有让
*+ 万元，售价 &#,%* 万元的宝马

-#+./有近 &万元的让利。而 0-也
有近 1!万元的让利，宝马 0- #$11

款 234/56!-/ 7 运动型从 (+&,8 万
元让到 8#万元。

在面对奔驰与宝马的低价策
略，奥迪虽然先期保持了一定的淡
定，但眼下已经出现有经销店全线
产品八折，其中包括 9)、9- 等去
年以升级配置的方式变相加价 -:)

万元的车型，更有经销商打出了“买
;%送 ;1”的口号。而曾经要加价
1+万元的路虎极光，现在经销商也
有二三万元的让利。进口大众经销
商也推出了买辉腾送夏朗的活动，进
口途锐豪华 "<=也降了 1+万元。

高预期带来高库存
去年还风光无比的豪华车市

场，今年却形势急转直下，市场人士
认为，其主要原因在于急剧增加的
库存量，而这与厂家的乐观预判不
无关系。中进汽贸有关人士透露，
“年初行业预测今年进口车市场有
望突破 1++万辆，各厂家纷纷调高
销售目标，其中不乏有 !+>以上的
增长计划。”数据显示，今年 1:*月
汽车进口增速虽然有所放缓，但仍
然达到 #)>，明显高于国产车。

在进口车大幅增长的同时，各
大豪华车品牌也在纷纷提升在中国

国产项目的产能，并加快经销商网
络的扩张，网络布局甚至已经渗透
到三四线城市。
豪华车这种持续增加的高供应

量，与眼下增长缓慢的国内车市形
成明显对比，而随之带来的就是厂
家加大向经销商压货导致的行业高
库存。北京亚运村车市副总经理颜
景辉就曾表示，由于进口车数量不
断增加，市场终端的库存正在不断
增大，已经影响到进口车经销商的
信心。亚市部分进口车的二级经销
商已经拒绝进货，并持续加大优惠
力度，以尽快消化库存。

经销商利润遭重创
不少市场人士预测，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。
一方面，豪华车的高库存，让经

销商面临沉重的资金压力，加上激
烈的市场竞争，只有大幅降价促销
来加快出货。但另一方面，巨额的让
利也让豪华车经销商们不得不承受
严重的利润亏损。很多豪车经销商
现今正陷入“杀敌一千自损八百”的
进退两难境地。
有消息称，宝马中国销售副总

裁陆逸前不久在上海约见宝马经销
商投资人时，针对经销商“水深火
热”的现状，表示将用回收市场终端
价格让利等一系列措施来换回经销
商利润。但有经销商表示，这其实是
说给奔驰和奥迪听听算数，实际不
会对市场行为有约束作用。宝马方
面也表示，宝马没有发布任何公函
让利促销，回收价格也是经销商自
身的市场行为，所以不存在官方回
收价格一说，但宝马会严格查处经
销商让利。
有经销商一语道破：目前豪华

车的实际售价还是根据库存来定，
库存压力高，让利就多，库存压力
小，让利就少。现在的降价，厂家有
来查的，但不严格。
也有经销商预测，今年下半年

形势略会好转，但整体不是特别理
想。现在降价卖车亏本，但依靠售后
的收入还能拉回不少。

豪车竞争呼吁理性
“价格战打多了，初期看似能迅

速提升销量，貌似占到了便宜，但从
长期来看，动辄几万、十几万元的降
价，却绝对是对品牌的极大伤害。”
汽车行业专家苏晖认为，豪车市场
不会永远快速增长下去，所以豪华
品牌在飞速增长的背后，一定要懂

得循序渐进。
“经销商都不愿意面对降价，毕

竟这是利润的减少。”沪上某宝马经
销商表示。而一汽大众奥迪销售事
业部总经理薄石认为，解决豪华车
高库存和价格战，要有一个全面的
视角，只关注价格，是不能全面解决
问题的。

刚刚卸任的前一汽:大众奥迪
销售事业部执行副总经理张晓军认
为，豪车价格往下走，让利于社会，
让利于用户是应该的。如果价格竞
争是可持续性的，那就有存在的必
要。但如果是不可持续的，而是在某
个时刻为了一个短期目的采取的措
施，对于品牌、行业和客户就是很大
的伤害。
“今年整体情况不好，但国内

高档车市场增速还挺高，这是激烈
竞争的结果。但换句话这个市场现
在的发展速度是价格换来的。”张
晓军说，“豪华车市场已经进入一
种非正常竞争的状态。这种竞争是
不可持续的。实际上，在一个频繁
降价的过程中，最终成交率是不会
增长的，价格调整应该在一个合理
的区间内。我们希望尽快恢复到良
性竞争的状态下，还市场、行业一
个好的竞争环境。”

刘朝晖 姚琼

豪华车价格大战仍未停火
经销商亏损严重进退两难

2012年上半年车市中，
豪华车的价格战引人瞩目。
从奔驰 S级的一降 30余
万元开始，一众豪华品牌车
型纷纷跟进，引发了车市最
猛烈的降价潮。在争夺市场
份额的同时，豪华车经销商
的利润也在源源不断地流
失。价格战，继续打还是停
火？这是个问题。


