
重塑竞争格局 “新旧势力”鏖战中高端新能源车市

本报记者 金一丹

拓展中高端市场成为车企新能源战略重点。 2月23日，吉利品牌发布新能源战略，将推出中高端新能源车系列“吉利银河” 。 此前，比亚迪、上汽集团等车企陆续推出了中高端产品。 业内人士表示，在新能源车销量增速放缓情况下，车企加速由“量”向“质”转型，通过高端化提升单车毛利，改善企业盈利。

值得关注的是，相较传统车企，蔚来、理想汽车等造车新势力较早进入新能源汽车中高端市场，并取得较好表现。

拓展中高端市场

据介绍，“吉利银河”为吉利品牌中高端新能源车系列。 吉利控股集团高级副总裁杨学良表示：“中高端新能源车系列拥有纯电、插电混动、增程式混动三种动力形式，采用全新的设计语言与智能化配置，并在运营方面强调用户直连。 ”

作为老牌汽车制造企业，吉利汽车集团近年来快速推进新能源转型，旗下吉利品牌、几何品牌、极氪品牌、领克品牌等在新能源汽车领域均有布局。 数据显示，1月吉利汽车销量为10.35万辆，新能源车销量为1.1万辆。

目前，吉利品牌新能源车以插电式混合动力车型为主。 业内人士表示，吉利品牌旗下燃油车和新能源车价差较大，用户对新能源车的接受度会受到影响。 推出“吉利银河”新能源车系列，有助于吉利品牌新能源车尤其是混动车差异化推广，打造新品牌形象。

此次推出“吉利银河”系列，并非吉利汽车集团首次向中高端新能源汽车市场进军。 2021年，吉利汽车集团推出极氪品牌，定位高端纯电动新能源车市场，并于同年4月推出首款产品极氪001，起售价为30万元。 截至2023年1月，极氪001累计交付8.1万辆新车。

东吴证券认为，吉利汽车推出银河中高端产品、几何系列中低端产品，再加高端极氪品牌，布局新能源汽车市场全价位，纯电和混动双向发力，助推吉利汽车快速实现新能源转型。

差异化定位

中 高 端 市 场 成 为 传 统 车 企 新 能 源 转 型 的 重 要 方 向 。

2月10日，上汽智己发布首款SUV智己LS7，进军智能纯电中大型豪华SUV市场，预售价为30.98万元起，2月中旬上市，3月将开启交付。

1月 5日，比亚 迪发布 全新高 端汽车品 牌“仰望 ” 及其核 心技术“易四方” ，旗 下U8和U9同 步亮相 。 仰望U8是该 品牌首 款量产 车型，定 位百万级 新能源 硬派越 野车，意 在用电机 技术挑 战户外 越野场景 。 仰望U9定 位百万 级纯电 动性能超 跑 ，整车 搭载易 四方动 力系统。

另外，广汽埃安于2022年9月推出高端品牌Hyper昊铂，旗下首款超跑车型Hyper� SSR售价超128.6万元，预计于2023年10月交付。 该品牌还将发布三款新车，分别是30万元级别的轿跑GT、大五座SUV以及MPV。

值 得 注 意 的 是 ， 相 较 特 斯 拉 单 车 毛 利 率 超 25 % ， 目 前 我 国 自 主 品 牌 单 车 毛 利 率 相 对 较 低 。 机 构 测 算 数 据 显 示 ， 比 亚 迪 单 车 毛 利 率 约 5 . 26 % ， 吉 利 汽 车 约 为 14 . 6 %（含 燃 油 车 ） 、 长 城 汽 车 约 为 18 . 38 %（含 燃 油 车 ） 。

业内人士表示，自主品牌新能源汽车已经打开市场，形成了一定规模效应，尤其是以比亚迪为代表的自主品牌，2022年销量位居世界第一。 高端品牌的推出有助于提升车企产品力，进而提升品牌竞争力及市场影响力，将对车企盈利带来较大改善，实现自主品牌由“量”向“质”转型。

英大证券表示，智能电动化的推进或重塑市场竞争格局，传统车企设立新能源子品牌，有望通过差异化定位实现品牌力与估值体系重构。

行业竞争激烈

相较传统车企，蔚来、理想汽车等造车新势力较早进入新能源汽车中高端市场。

中汽中心数据显示，1月，在30万元至40万元价格区间，蔚来ET5以6777辆销量居于榜首，均价为32.8万元；同时，极氪001、小鹏G9、蔚来ES6等销量超过奔驰EQB。

在40万元以上价格区间，蔚来ES7、蔚来ET7销量占据前两位，销售均价在45.8万元以上，销量超过保时捷Taycan、奔驰EQE、奔驰EQS以及宝马iX。

阿维塔科技是由长安汽车、华为、宁德时代三方赋能的新势力品牌，首款车型阿维塔11定价34.99万元起，标配双电机四驱系统及宁德时代三元锂电池。

理想汽车持续加码中高端市场。 理想汽车CEO李想日前表示，理想汽车除了已发布的理想L9定价在50万元以内，理想L7、L8将定价在40万元以内，理想L6将定价在30万元以内。

华西证券表示，车企纷纷推出高端智能电动汽车品牌，将从供给端撬动需求，尤其是爆款车型的推出，将带动新能源汽车渗透率加速提升。
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4D毫米波雷达有望加速渗透

●本报记者 张兴旺

4D毫米波雷达备受市场关

注。保隆科技、欧菲光、硕贝德、联

合光电等上市公司近日披露了

4D毫米波雷达相关业务进展。中

信证券称， 业界推断特斯拉计算

平台HW� 4.0或接入4D毫米波雷

达，4D毫米波雷达商业化趋势有

望进一步确立。

4D毫米波雷达备受关注

2月22日， 硕贝德在互动易

介绍，4D毫米波雷达是指能够检

测物体距离、 长宽高及相对速度

的传感器，公司能够研发生产4D

毫米波雷达波导天线， 相关产品

已小批量供货。

中信证券研报称，4D毫米

波雷达通过增加发射、 接收通

道数量，提升纵向分辨能力，从

而解决传统毫米波雷达无法有

效识别静止物体、测量角度误差

范围较大的问题。现阶段激光雷

达的产品单价约600美元-2000

美元，4D毫米波雷达约为150美

元-200美元， 相比激光雷达性

价比优势明显。 国内市场方面，

4D毫米波雷达已搭载于飞凡

R7、深蓝SL03等量产车型，产品

有望加速渗透。

中信证券称， 目前， 威孚高

科、经纬恒润正与4D毫米波雷达

芯片供应商Arbe紧密合作，进行

产品研发。华域汽车的4D毫米波

雷达已实现小批量供货， 保隆科

技的相关产品处于研发测试阶

段。 4D毫米波雷达有望带动元器

件量价齐升， 上游元器件供应商

有望受益。

上市公司披露业务进展

2月23日，保隆科技表示，公

司于2021年底开始布局4D毫米

波雷达研发， 目前处于优化调试

阶段， 预计今年8月会开展客户

推广，初步量产时间预计为2024

年一季度。

欧菲光称，公司在4D毫米波

雷达方向布局多款产品，包括4D

中长距雷达、4D成像舱内雷达、

4D数字成像雷达等。

雷科防务称，公司的4D毫米

波雷达已初步完成研发， 开始对

接客户， 尚未量产。 联合光电表

示，凭借技术优势，公司的毫米波

雷达产品获得了整车厂定点。 公

司已储备4D毫米波雷达的相关

技术， 正在研发中。 万安科技表

示，公司与合作方共同研发4D毫

米波雷达， 目前该项目处于产品

测试阶段。

门店客流量多了

车市持续升温

●本报记者 李嫒嫒

“从2月开始，进店的客流量

就多起来了，这周比上周有明显

增多。 ” 2月22日，北京海淀区一

极狐直营店销售人员张逸 （化

名）向中国证券报记者表示。 这

成为车市回暖的一个缩影。 受新

能源汽车“国补” 政策退出和春

节假期等因素影响，1月车市遇

冷，进入2月后逐渐回暖。 乘联会

预计2月乘用车零售销量环比增

长4.3%。

业内人士表示，消费者信心

持续稳定恢复，终端客流持续升

温， 叠加各地补贴持续发力，预

计3月车市将步入正轨。

车市回暖

乘联会数据显示，2月1日至

2月19日，乘用车市场零售73.0万

辆，同比增长16%。

乘联会表示，2月上旬车市

处于温和恢复阶段， 中下旬各

地车市会逐渐步入常态， 补贴

的发放及新能源汽车价格调整

逐步落地， 将助推市场恢复正

常水平。

东莞证券表示，2月乘用车

市场回暖趋势显现，客流量回升

明显。 预计2月乘用车产销环比

和同比均实现正增长。

乘联会预计，2月狭义乘用

车零售销量135万辆， 同比增长

7.2%，环比增长4.3%。其中，新能

源车零售销量40万辆，同比增长

46.6%，环比增长20.3%，渗透率

为29.6%。 乘联会强调，终端展厅

客流持续升温， 消费者信心将稳

定恢复，预计车市将在3月平稳步

入正轨。

政策助力

新能源汽车“国补” 政策退

出后， 多地政府积极出台相关

“地补” 政策接力，通过发放新能

源车补贴和汽车消费券等方式提

振消费。

据记者不完全统计，今年以

来福建 、广东 、上海 、山东 、江

苏、湖南、重庆等地陆续出台相

关政策，对一季度车市构成有力

支撑。

其中，福建省安排6473万元

用于发放购车补贴。 新能源车每

辆最低补贴4000元，燃油车每辆

最低补贴3000元。 同时，福建鼓

励省内各地开展汽车下乡、 汽车

嘉年华、大型车展等活动，激发消

费者购车热情。 无锡市发放1200

万元新能源汽车消费券， 申领标

准最高3000元/辆。

此外，河南省提出，将购车补

贴政策延续至2023年3月底，在

省内新购汽车按购车价格的5%

给予消费者补贴， 最高不超过1

万元/辆。

申港证券表示，近期新能源

汽车上游原材料价格走低，电芯

成本随之下降，为新能源车企开

启以价换量提供保障。 同时，众

多车企加入价格战以推动销量

上涨， 新能源汽车需求有望超

预期。

行业竞争激烈

相较传统车企，蔚来、理想汽车等造车新势力较早

进入新能源汽车中高端市场。

中汽中心数据显示，1月，在30万元至40万元价格

区间，蔚来ET5以6777辆销量居于榜首，均价为32.8万

元；同时，极氪001、小鹏G9、蔚来ES6等销量超过奔驰

EQB。

在40万元以上价格区间，蔚来ES7、蔚来ET7销量

占据前两位，销售均价在45.8万元以上，销量超过保时

捷Taycan、奔驰EQE、奔驰EQS以及宝马iX。

阿维塔科技是由长安汽车、华为、宁德时代三方赋

能的新势力品牌， 首款车型阿维塔11定价34.99万元

起，标配双电机四驱系统及宁德时代三元锂电池。

理想汽车持续加码中高端市场。 理想汽车CEO李

想日前表示，理想汽车除了已发布的理想L9定价在50

万元以内，理想L7、L8将定价在40万元以内，理想L6将

定价在30万元以内。

华西证券表示， 车企纷纷推出高端智能电动汽车

品牌，将从供给端撬动需求，尤其是爆款车型的推出，将

带动新能源汽车渗透率加速提升。
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重塑竞争格局“新旧势力” 鏖战中高端新能源车市

拓展中高端市场成为车企新能源

战略重点。 2月23日，吉利品牌发布新

能源战略， 将推出中高端新能源车系

列“吉利银河” 。此前，比亚迪、上汽集

团等车企陆续推出了中高端产品。 业

内人士表示， 在新能源车销量增速放

缓情况下，车企加速由“量” 向“质”

转型，通过高端化提升单车毛利，改善

企业盈利。

值得关注的是，相较传统车企，蔚

来、 理想汽车等造车新势力较早进入

新能源汽车中高端市场， 并取得较好

表现。

●本报记者 金一丹

拓展中高端市场

据介绍，“吉利银河”为吉利品牌中高端新能源车

系列。 吉利控股集团高级副总裁杨学良表示：“中高端

新能源车系列拥有纯电、插电混动、增程式混动三种动

力形式，采用全新的设计语言与智能化配置，并在运营

方面强调用户直连。 ”

作为老牌汽车制造企业， 吉利汽车集团近年来快

速推进新能源转型，旗下吉利品牌、几何品牌、极氪品

牌、 领克品牌等在新能源汽车领域均有布局。 数据显

示，1月吉利汽车销量为10.35万辆， 新能源车销量为

1.1万辆。

目前， 吉利品牌新能源车以插电式混合动力车型

为主。业内人士表示，吉利品牌旗下燃油车和新能源车

价差较大，用户对新能源车的接受度会受到影响。推出

“吉利银河”新能源车系列，有助于吉利品牌新能源车

尤其是混动车差异化推广，打造新品牌形象。

此次推出“吉利银河”系列，并非吉利汽车集团首

次向中高端新能源汽车市场进军。 2021年，吉利汽车

集团推出极氪品牌，定位高端纯电动新能源车市场，并

于同年4月推出首款产品极氪001， 起售价为30万元。

截至2023年1月，极氪001累计交付8.1万辆新车。

东吴证券认为，吉利汽车推出银河中高端产品、几

何系列中低端产品，再加高端极氪品牌，布局新能源汽

车市场全价位，纯电和混动双向发力，助推吉利汽车快

速实现新能源转型。

差异化定位

中高端市场成为传统车企新能源转型的重要

方向。

2月10日，上汽智己发布首款SUV智己LS7，进军

智能纯电中大型豪华SUV市场， 预售价为30.98万元

起，2月中旬上市，3月将开启交付。

1月5日，比亚迪发布全新高端汽车品牌“仰望”

及其核心技术“易四方” ，旗下U8和U9同步亮相。 仰

望U8是该品牌首款量产车型， 定位百万级新能源硬

派越野车，意在用电机技术挑战户外越野场景。 仰望

U9定位百万级纯电动性能超跑， 整车搭载易四方动

力系统。

另外， 广汽埃安于2022年9月推出高端品牌Hy-

per昊铂，旗下首款超跑车型Hyper� SSR售价超128.6

万元，预计于2023年10月交付。 该品牌还将发布三款

新车，分别是30万元级别的轿跑GT、大五座SUV以及

MPV。

值得注意的是，相较特斯拉单车毛利率超25%，

目前我国自主品牌单车毛利率相对较低。 机构测算

数据显示，比亚迪单车毛利率约5.26%，吉利汽车约

为14.6%（含燃油车）、长城汽车约为18.38%（含燃

油车）。

业内人士表示， 自主品牌新能源汽车已经打开市

场，形成了一定规模效应，尤其是以比亚迪为代表的自

主品牌，2022年销量位居世界第一。 高端品牌的推出

有助于提升车企产品力， 进而提升品牌竞争力及市场

影响力，将对车企盈利带来较大改善，实现自主品牌由

“量”向“质”转型。

英大证券表示， 智能电动化的推进或重塑市场竞

争格局，传统车企设立新能源子品牌，有望通过差异化

定位实现品牌力与估值体系重构。

视觉中国图片

一汽解放董事长胡汉杰：

商用车行业低谷期将大幅缩短

●本报记者 宋维东

中国一汽总经理助理，一汽解放董事长、党委

书记胡汉杰在日前举行的一汽解放2023年商务年

会上表示，随着政策陆续落地，在消费复苏、投资

的拉动下， 物流、 冷链等市场会逐步迎来向好变

化。商用车行业本次波动低谷期将大幅缩短。面对

行业发展新形势， 公司将坚持品牌统领、 技术领

先、价值创领、变革鼎新，持续强化“中国第一、世

界一流” 的品牌站位，闯出“客户满意、商业成

功” 的新道路。

有利因素汇聚

2022年，面对复杂的内外部环境，商用车行业

发展遭遇挑战，终端需求大幅衰退，由此引发连锁反

应。 自国六法规切换以来，行业库存持续处于高位。

“拼抢终端、客户至上，行业进入买方主导阶段，商

用车市场全面进入存量竞争阶段。 ”胡汉杰说。

进入2023年，商用车行业发展的有利因素不断

汇聚。 随着扩大内需、促进消费、优化投资等政策陆

续落地，经济运行整体向好，市场需求有望迎来恢复

性增长。

“我国发展具有诸多战略性有利条件， 有超

大规模市场，具有强大韧性和活力，长期向好的基

本面不会改变。 ” 胡汉杰说，“商用车市场正在向

好发展。 ”

胡汉杰表示，商用车市场具备周期性，基本上四

五年一个波动周期。 随着政策陆续落地，物流、冷链

等市场会逐步迎来向好的变化， 本次的波动低谷期

将大幅缩短。

根据相关预测，2023年中重卡市场需求会达到

90万辆，同比增长17%。 从细分市场看，物流、煤炭、

冷链等领域有很大的市场机遇。

丰富产品布局

在胡汉杰看来，当前，中重卡市场处于存量竞争

阶段，市场竞争愈发激烈。 “一汽解放的深厚底蕴，

技术积淀、体系能力具备优势。 ” 胡汉杰说。

2022年， 一汽解放终端领先优势持续扩大，终

端份额达25.7%，实现品牌价值连续11年行业第一，

稳居中国商用车第一品牌地位。 2023年1月，公司以

25.8%的市场终端份额稳居行业首位。

随着商用车市场逐步回暖，一汽解放抓住机遇，

充分发挥自身研发优势和产品布局优势， 推出一系

列极具市场前景和竞争力的新车型。 在本次商务年

会上，一汽解放展出了牵引、载货、自卸、专用、客车

及新能源等重磅车型。

根据一汽解放发布的相关信息， 公司今年会陆

续投入J7、鹰途、J6V等新产品，在干线物流、山区、

畜禽等细分市场导入专属大马力车型， 并在发动机

的硬件、数据上进行升级优化，让油耗表现进一步领

先，进一步巩固解放产品领先优势。

“我们坚持技术

领先， 对齐欧标布局

了‘J7+鹰途’ 双高

端车型组合， 打造了

J6V等爆款产品。 ”

胡汉杰表示， 随着

J6G等新品全面投放

市场、 新能源系列产

品全面焕新， 公司将

全面筑牢产品这条生

命线。

以新上市的J6G

载货车为例，这是解

放J6家族的一款重

磅新品。 作为全球中

重卡单一品牌销量

冠军，解放J6创造了

诸多成绩。 为适应中

国市场高效、 舒适、

经济、 环保等趋势，

解放J6先后推出百余种车型，用完备的产品布局和

可靠的高端品质取得了国产高端重卡从无到有、从

1辆到100万辆的战绩。 历经16年的市场考验，J6系

列卡车产销突破140万辆，并创造了365万公里无大

修的行业传奇。

J6G载货车的定位是打造中卡高端标杆产品，

在外观造型、出勤效率、可靠性能、降油耗、智能化

等方面充分体现高端中卡水准。 J6G载货车行业首

发手机互联、双屏联动、智能账本等功能，赠送远近

程控制、智能助驾等39项智能化功能，将给用户的

智能化体验带来飞跃式提升，并大幅提高驾乘的舒

适性。

在新能源领域，一汽解放按照“15333” 新能源

战略，全面开展纯电、混动、燃电三大技术路线下的

整车及总成产品布局，同时在研发、产能、生态及新

能源专属服务方面全面布局。

产能方面，一汽解放先期围绕长春、青岛加大

新能源转型力度，完成电动卡车与传统卡车混合批

量生产能力建设。 截至目前，长春基地已具备新能

源中重卡1.5万辆产能，青岛基地已具备新能源中重

卡0.25万辆产能、轻卡1.25万辆产能，后期将逐步向

红塔、广汉、柳州基地扩展，确保2025年实现12万辆

能力。

提升营销能力

“营销起着至关重要的作用。 ”胡汉杰表示，面

对新形势、新变化、新机遇，公司坚持以客户需求为

中心，加大与渠道的协同力度，改善营销质量，强化

营销创新，做好客户运营能力提升、营销创新能力提

升、全维价值贡献提升及营销管理效能提升。

为此，要建立一整套直达终端用户的营销体系，

以客户为中心，最大限度感知、捕捉用户需求；根据

用户需求与痛点，加快解决方案能力提升，让解决方

案更符合用户需求，更具竞争力。

“随着大数据、人工智能等新技术不断成熟，商

用车市场愈加透明， 客户需求差异化程度进一步加

深。 ”胡汉杰表示，公司要和商业伙伴深入到用户的

运营场景，全面了解用户的运营模式和盈利模式，在

此基础上加快产品定制、金融定制、解决方案定制等

个性化策略成型，实现从“满足需求” 到“创造需

求” 的商业模式跨越。

值得注意的是， 商用车行业的利润分布加速向

后端转移，未来在销售环节的利润会越来越低，后市

场占比将越来越高。

“只有实现全价值链的业务覆盖， 多维度参与

客户运营的全过程，促成客户价值的深度捆绑，才能

在白热化的竞争中牢牢抓住客户。 ”胡汉杰说，“我

们必须加速经营重心转变， 把后市场业务放到和销

售同等甚至更高的地位考虑。 ”

胡汉杰表示， 国家对商用车行业的标准和要

求愈加严苛，市场需求快速迭代，每次迭代都是企

业优胜劣汰的过程， 快速响应市场成为致胜未来

的关键。


