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定位高端的星途越卖越便宜
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首次低于10万

据了解，今年10月31日前，星途LX

1.5T乘风破浪版限时售价9.99万元起。由

此，星途品牌的官方售价首次低于10万元。

奇瑞汽车董事长尹同跃表示，星途之

所以采用“入门即高端”的产品策略，是为

了“让每一位用户都能享受到中国造带来

的高品质驾乘生活”。针对星途LX1.5T乘

风破浪版最新订单状况，北京商报记者联

系奇瑞相关负责人，但截至记者发稿，尚未

获得回复。

与吉利领克、长城WEY类似，星途为

奇瑞全力打造的高端品牌。早在2017年法

兰克福车展，尹同跃便携星途品牌正式亮

相。不过，去年4月星途首款量产车型

TXL/TX才姗姗而至。星途TXL/TX搭载

1.6TGDI发动机，满足国六排放标准，官方

指导价为12.59万-17.59万元。

为何星途首款车型需两年落地，尹同跃

曾解释称：“第一是为了追求极致，第二是该

造车平台具有很强的兼容性，有四驱、纯电

动、油电混动等，特别是在智能和网联方面，

有很多颠覆性的东西，所以要花很长时间。”

在销售渠道方面，奇瑞汽车副总经理

兼营销公司总经理贾亚权曾表示，EXEED

星途从团队、渠道、品牌形象到整个运营都

是独立的。EXEED星途取消传统“销售大

区”模式，让经销商成为连接品牌和消费者

的直接桥梁。品牌通过经销商了解用户需

求和体验反馈的第一手资料。

在产品规划方面，2020-2023年，星途

预计将推出9款车型，覆盖SUV、轿车、新能

源汽车等多领域。其中，纯电动产品将在

2023年推出。在智能网联方面，星途搭载

奇瑞智能互联Lion3.0雄狮智云系统，并具

备L2.5级自动驾驶装备。

拯救低迷销量

事实上，在仅投放了首款车型，品牌尚

未成熟之际，星途品牌第二款车型定价便大

幅下探的背后，是巨大的销量压力。去年，尹

同跃透露，2019年星途品牌计划销量为6万

辆，将努力完成10万辆销量目标。目前，奇瑞

尚未公布星途2019年销量。据第三方统计，

2019年星途TX/TXL销量不足2万辆。

在汽车行业分析师贾新光看来，星途

上市的时间并不好。中国汽车工业协会发

布数据显示，去年国内汽车销量为2576.9

万辆，同比下降8.2%。今年上半年，国内汽

车产销量分别为1011.2万辆和1025.7万

辆，同比分别下降16.8%和16.9%。

不过，同为自主高端品牌，领克、

WEY的市场表现却明显优于星途。去年，

WEY品牌销量为10万辆，领克品牌销量

达12.8万辆。今年前5个月，领克销量突破

4万辆，WEY销量突破2万辆，星途销量仅

为4980辆。

汽车行业分析师张翔认为，星途之所

以销量表现一般，一方面在于入市时间较

晚，发展空间较小；另一方面在于母公司奇

瑞近年来品牌影响力下滑，市场营销宣传

效果不佳。在15万元以上自主品牌中，消费

者更倾向于选择WEY和领克。

面对不温不火的销量，奇瑞曾多次调

整星途管理层。去年5月，时任星途品牌营

销中心总经理曹志刚离任；8月，时任星途

品牌营销中心执行副总经理贾守平离任，

随后奇瑞汽车营销公司副总经理李东春接

棒贾守平；今年3月，原东风雷诺副总裁陈

曦加盟星途品牌，担任星途品牌营销中心

总经理。

随着管理层调整，星途的营销政策也

频繁发生变化，但部分经销商对此并不买

账。一位星途经销商告诉北京商报记者，去

年上半年星途还要求品牌高标准独立建

店，后来却允许奇瑞店销售星途。今年以

来，星途又要求增加库存，但库存却难以及

时消化，这使得经销商运营成本增加，压力

巨大，上海、青岛等城市的一些经销商已打

算退网。

难守品牌定位

对于汽车品牌而言，在拉动销量方面，

降价一向是立竿见影的方式。业内人士表

示，星途的渠道布局以三线及以下城市为

主，这些地区的消费者相对更追求性价比，

降价较为容易拉动销量增长。

对于定位高端的星途而言，降价未必

是一件只赚不赔的买卖。奇瑞汽车旗下有

奇瑞、捷途和星途三大乘用车品牌。按照奇

瑞汽车规划，星途定位高端、奇瑞定位中

端、捷途定位低端，星途、奇瑞、捷途的关

系，类似于大众汽车旗下的奥迪、大众和斯

柯达。这意味着，星途与奇瑞之间需建立一

定的品牌区隔。

然而，星途LX车型与奇瑞品牌部分车

型的价格区间几乎完全重合。目前，星途

LX售价为9.99万-15.09万元，奇瑞品牌旗

下瑞虎7售价为9.98万-14.98万元，全新一

代瑞虎8售价为8.88万-15.59万元。

不仅价格重合，星途品牌的配置甚至

已经开始低于奇瑞品牌。据了解，星途LX

1.5T乘风破浪版搭载的1.5T涡轮增压发

动机，最大功率为115千瓦，峰值扭矩为

230牛·米，而全新一代瑞虎8搭载的1.5T

发动机最大功率为145千瓦，峰值扭矩为

290牛·米。

对比长城汽车，虽然定位中端的哈弗

与定位高端的WEY两个品牌部分车型搭

载同款2.0T发动机，但两个品牌对发动机

的调校存在明显差异，2.0T发动机在WEY

车型上的性能表现会优于哈弗车型，由此

形成高低品牌区隔。

贾新光认为，作为一个尚未发展成熟

的自主高端品牌，星途需坚持产品定位、稳

扎稳打，如果走低价竞争的路子，不仅销量

未必能真正上去，品牌形象也可能会坍塌。

北京商报记者 刘洋 濮振宇/文并摄

电商试水评估认证 二手车定价仍难标准化

心气颇高的星途，并未实现奇瑞的二次冲高梦想，面对不温不火的

销量，选择放下身段寻量低价市场。奇瑞旗下高端品牌星途近日推出LX�

1.5T乘风破浪版车型，该车型起售价仅为9.99万元，不到10万元的售价

已很难称得上是一款高端车型。业内人士认为，通过价格下探，星途在短

期内可以获得市场更多关注，进而提升销量。但从长远来看，低价竞争会

给星途品牌形象带来无可挽回的伤害。

一纸评估体系认证书，让以往全凭眼力

和经验的二手车定价考题有了新解法，然而

对于二手车市中分散的中小车商来说，新解

法却并不能“学以致用”。7月23日，北京商报

记者了解到，瓜子二手车已通过中国汽车

技术研究中心旗下华诚认证（以下简称“中

汽研华诚认证”）的“二手车价格评估管理体

系认证”。瓜子二手车相关负责人表示，瓜子

二手车定价系统获得认证，能够让通过该

定价体系计算出的瓜子二手车价格更加有

保障，也让国内二手车定价有据可依。

不过，业内人士认为，电商平台试水认

证的推广可能性并不大。“二手车市场中，

电商平台所占份额并不高，仍以中小车商

为主，认证存在一定门槛，同时赚取中间价

的车商也不愿意车价过于透明。”

估价认证落地

数据显示，去年我国二手车累计交易

量为1492.28万辆，与新车销量的比例已超

过1：2。不过，二手车交易中，车辆价格多基
于车商个人经验判断，缺乏标准化定价体

系，二手车市场也被挂上“水太深”的标签。

对此，瓜子二手车选择通过大数据支

撑定价体系。上述瓜子二手车相关负责人

表示：“我们通过对历史评估与交易、市场

供需与周转时效等数据的采集，以大数据

作支撑，给车主提供合理的预估价。”

此次中汽研华诚认证的便是瓜子二手

车这套定价管理体系。据了解，中汽研华诚

认证为隶属中国汽车技术研究中心的第三

方认证机构，中汽研华诚认证的“二手车价

格评估管理体系认证”主要涵盖二手车车

辆信息输入准确度、价格评估软硬件平台

运维、价格评估应用方法及二手车评估定

价报告管理等方面的要求，并在此基础上

形成完整的管理体系制度。“通过认证，瓜子

二手车价格评估管理体系也能够推动二手

车行业规范化、标准化。”上述负责人表示。

不过，在中国汽车流通协会副秘书长

罗磊看来，华诚认证背靠中国汽车技术研

究中心，价格评估体系认证并不代表定价

认证，并且单一认证并不代表二手车市场

价格混乱的问题能够得到解决。

对此，瓜子二手车相关负责人称，尽管

官方认证的是价格评估管理体系，看似不是

直接认定瓜子二手车定价合理，但瓜子二手

车的最终估价是在该管理制度下严格进行

的定价，因此瓜子二手车的价格真实可靠。

增加融资筹码

事实上，相比一纸认证带来的定价

话语权，目前二手车电商平台对融资、

流量的追逐，也让这张认证书有了新的

含金量。

据了解，定价评估体系并非瓜子二手

车独有，2016年优信二手车便推出人工智

能定价系统。此外，各经销商集团和车企推

出的精品二手车店同样拥有各自的估价体

系。相比于二手车电商平台根据大数据进

行推算的方式，精品二手车店背靠车企，可

以拿到更多车型数据，因此在价格评估上

也具有优势。

“每家都有自己的估价体系，很难判定

谁家的估价体系更加标准透明。因此如果

其中某家获得官方认证，就会在众多商家

中脱颖而出，瓜子二手车就是找来中汽研

华诚认证做背书，以体现自身定价评估系

统的可信度。”乘用车市场信息联席会秘

书长崔东树表示，其最终目的还是为平台

吸引更多消费者或车商。

资料显示，瓜子二手车以C2C业务起

家，后期加入B2C模式。由于前期积累了大

量C端线索，成功为后期吸引B端车商进驻

铺路。然而，目前人人车、优信均在拓展

B2C模式，在模式相同的情况下，如何吸引

车商和用户关注成为关键。汽车行业专家

颜景辉表示，以瓜子二手车为例，消费者并

不能准确预估二手车价格，而瓜子二手车

拥有官方机构认证做背书，将间接加大被

C端选中的几率，并连锁带动B端，让平台

在交易中占据主动权，即便没有交易达成，

也会为瓜子二手车引来不少资源。

值得关注的是，不仅带动交易量，这张

认证书也增加了瓜子二手车未来融资的可

能性。据了解，2015年11月，成立一年的瓜

子二手车完成6000万元天使轮融资；

2016-2018年三年时间里完成5笔融资。然

而，去年开始，瓜子二手车的融资进度缓

慢，去年至今仅完成两笔融资。

此外，有消息称，去年9月开始，瓜子二

手车便传出裁员消息，包括上海、沈阳、南

京、武汉在内的多家瓜子二手车城市严选

店都出现迁址紧缩情况，涉及12座城市。业

内人士认为，目前国内二手车市场仍不成

熟，交易不够规范、数据库不完善、集中度

也不够，二手车电商平台在短期内很难实

现连续盈利，资金链也面临很大压力。“不

过，目前二手车市场仍具备增量空间，而以

大数据作为二手车定价依据，能够吸引资

本新一轮关注。”

一证难解乱象

值得一提的是，“认证”能够成为瓜子

等二手车平台融资、引流的背书，但推广至

二手车行业并非易事。

一位二手车商对北京商报记者表示，

做认证的门槛本身就不低，而且二手车市

场中零散车商居多，其中大多数还是愿意

凭借经验判断车辆定价。“这样成本更低，

同时也不用走麻烦的流程和手续，定价主

动权掌握在车商手中，价格评估体系认证

很难推广，二手车价格能够透明不是一个

认证便能解决的。”他说。

对此，崔东树也认为，目前很多机构

均试图对二手车定价推出认证标准，但是

作为更多二手车商来说并不希望价格过

于透明化。“一直以来，二手车市场具有一

车一况的特殊性，消费者以个体出现，因

为不了解行情，不懂得专业知识，让不

少车商从中获利，部分车商认为如果市

场价格透明化，车辆利润将受到挤压。”

他坦言。

据了解，目前二手车市场分为两类经

营主体：一类为以经销商集团、车企二手车

业务、二手车电商为核心的经营公司；另一

类则为以个体为主的中小型二手车商经纪

公司。其中，80%份额握在中小型二手车商

手中。“即便是像瓜子这样的二手车电商平

台定价系统获得认证，但由于市场份额不

大，很难将定价权把握在手中，改变市场定

价方式。”崔东树说。

在罗磊看来，虽然二手车市场正在不

断成熟，但是真正具有一定规模、规范的二

手车经纪公司却数量有限，大部分二手车

商还是靠交易差价生存。“想要推动二手车

市场正规化，目前还没有成熟的方法。但如

果能有正规‘集团军’加入到二手车领域，

促进二手车市场从分散走向集中，服务从

非标准走向规范化，制约二手车市场的问

题才会逐渐解决。”

北京商报记者 刘洋 刘晓梦/文并摄


