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长安汽车“降本”，供应商“遭殃”？
◎ 记者 孙婉秋 吴迪

如果说此次扣款直接原因是价格战的

连锁反应，那么根本原因则是长安汽车在当

前行业激烈的竞争中愈发力不从心。

虽然果断加入价格战，“放血求量”短期

缓解了长安在销量上的焦虑，但作为老牌自

主车企，合资车风光不再、自主品牌难成大

器、新能源转型缓慢等原因让其很难与蓬勃

发展的车市同频共振。

去年，长安销量 234.6 万辆，同比增长仅

2%， 其中自主品牌销量高达 187.5 万辆，占

比近八成， 主要得益于长安 CS 系列与长安

逸动系列的低价燃油车型的拉动。

然而，过度依赖低价燃油车也导致长安

汽车的盈利能力并不乐观。

2022 年，长安汽车实现营收 1212.53 亿

元，对应净利润 77.45 亿元，对比来看，去年

同期销售 106.17 万辆的长城汽车， 营收、净

利分别为 1373 亿元和 82.53 亿元。

在销量超过长城 100 万辆的情况下，长

安的营收、利润甚至不敌长城。 以此计算，长

安汽车单车利润为 3301 元 ， 长城汽车为

7773 元。 这也意味着，长安汽车的单车盈利

能力不及长城汽车的一半。

对低价燃油车的依赖主要是源自合资

车———长安福特和长安马自达发展不顺。

2022 年长安福特销量 25.1 万辆， 同比

下滑 17.61%，利润也由盈转亏，全年净亏损

24.49 亿元， 净利相较 2021 年减少超 47 亿

元。 今年以来，长安福特销量下滑还在继续，

前 5 月长安福特累计销售 7.83 万辆，同比下

滑 8.36%。

相较福特， 长安马自达的情况更为严

峻。

去年长安马自达销量 10.7 万辆，较上年

减少 41.2%，月平均销量不到 9000 辆。 相较

高峰时期的年销 30 多万辆，可谓判若云泥。

降幅还在进一步扩大，今年前 5 月，长安马

自达累计销售 2.48 万辆，同比下滑 53.47%。

燃油车销量下滑严重，新能源车缺乏技

术储备，新车推进缓慢是长安旗下合资车企

面临的难题。

这样的难题也在困扰长安集团，电动化

一直是其短板所在。

虽然早在 2001 年就对新能源汽车有所

规划， 但直到 2009 年长安汽车才推出国内

首款纯电汽车长安奔奔 MINI EV， 即便如

此， 受限于技术等多个原因没能成功量产，

2011 年长安汽车才正式入局新能源赛道。

虽然 2017 年长安汽车发布了 “香格里

拉计划” 决定用 1000 亿元研发资金开展新

能源车业务，同时为了表示转型电动化的决

心，其还计划在 2025 年停售燃油车，好让长

安新能源车的累计销量突破 200 万辆大关。

但这一计划进展得似乎并不顺利。 2021
年长安新能源汽车销量首次突破 10 万辆，

2022 年长安的自主品牌新能源车累计销售

27.12 万辆， 在集团总销量中的占比一成出

头。 今年前 5 月，长安自主品牌新能源销量

为 13.63 万辆，虽同比增幅超 100%，但与同

梯队车企相比仍有不小差距。

销量尚处起步阶段， 未能形成规模效

应，也让长安汽车在新能源转型过程中面对

的盈利难题更加突出。

年报显示，去年长安旗下的阿维塔营业

收入仅为 2834 万元， 净亏损高达 20 亿元；

长安新能源（已更名为“深蓝汽车”）全年营

收 157 亿元，净亏损高达 32 亿元。

电动车的亏损正在影响长安汽车的整

体毛利表现。 今年一季度长安汽车的毛利率

为 18.56%， 相较去年全年下滑了 1.93 个百

分点。

“放血求量”之后，长安汽车的盈利问题

被进一步放大。

6 月 7 日， 漩涡中的长安汽车发

布了一则声明。

声明中， 长安汽车称从未收到任

何供应商发来的“函件”，同时公司表

示原材料价格变动、需求变化、技术创

新等原因， 供应链上下游企业每年磋

商供应价格，是汽车行业的一贯做法。

采用的方式均基于长安汽车与零配件

企业的商务谈判， 结算价格均按照商

谈后签订的商务合同执行， 公司指传

言中“直扣产值”“直扣货款”等内容系

不实信息。

这封声明的发出源自供应商们的

集体“上书”。

日前，一封题为《保护中小汽车零

配件实体企业刻不容缓———致长安汽

车采购部的申诉函》（下称 《申诉函》）

的文件在网上流传。

申诉函提到，今年 3 月，长安汽车

采购部不顾合同约束向其数百家供应

商贸然发起“基于生存、战略、竞争，客

户-共同应对-致供应商伙伴的函 ”，

其核心要义就是利用其掌控的对供应

商的未付款， 通知和宣布将强行对供

应商的货款直接扣款 10%，以应对其

遇到部分车企降价引起的汽车市场部

分车型滞销。

申诉函表示对长安汽车的这种行

为“感到非常震惊和愤怒”，多数给汽

车配套的中小企业就是靠 10%勉强

度日应对不断极速上涨的各种费用，

长安汽车这份 “函件 ” 直扣产值的

10%，于法、于情、于理都无法解释，希

望长安汽车能调整方案。

《国际金融报》记者从多家长安汽

车的供应商处确认了这份致函的存

在。

有供应商向记者展示了其所在公

司收到的来自长安汽车的函件， 函件

下面加盖长安股份采购中心公章。

函件开门见山表达了当前行业竞

争环境：去年底新能源国补正式退场，今

年初政企大规模补贴降价引发车市“地

震”，长安汽车也加入其中，以价换量。

长安汽车在函件中直言，“生存”

成为汽车产业关键词，“先活下来”是

我们共同的首要任务及目标。 它要求

2023 年供应商从价值链的各个环节

全面降本 10%，这是年度目标。

基于此， 长安汽车对供应商推出

四项政策，为了确保上述政策的实施，

长安汽车将实施分段渐进式的挂账政

策。 总体来看， 该挂账政策主要分 3
段，主要目的是让供应商尽快接受，越

早签约挂账政策越“友好”。 5 月开始，

长安汽车应付账款就以 96.5%入账 ，

同时 1 月-4 月仍在账上的应付账款

都切换为 96.5%。 7 月入账比例降为

93%，9 月降至 90%。 这也意味着如果

9月确定，供应商货款将直接打九折。

上述供应商告诉记者 ，3 月收到

长安汽车函件， 对方给予 3 个月考虑

期，如果没有达成年降方案，到期直接

按挂账政策来扣。

实际上， 随着终端市场竞争愈

发白热化，“降本增效” 成了今年供

应链的核心词。 记者了解到，正常情

况下， 车企每年都会要求供应商进

行 “年降”， 幅度通常在 2%-5%左

右。

业内常规做法是， 主机厂与供

应商之间达成协议， 根据每年的供

货规模与技术更新改进情况， 订单

价格会出现 2%-5%的降幅。 此外，

双方也会签署价格变动条款， 以便

在原材料价格出现涨跌时进行订单

调价。 例如，2020 年以来受芯片、汇

率等波动影响， 电子类供应商很难

满足整车厂的年降指标。

既然是约定俗成的惯例， 为何

此次反抗声量高涨？

有供应商对记者表示， 挑动大

家情绪的主要有两点， 一是此次涉

及幅度大， 二是通常车企的年降会

通过协商来确定， 长安汽车的强制

性操作在大家看来有些“霸王条款”

了。

就职于某大型车企采购部的

陈想（化名）告诉记者，虽然每年车

企都会要求供应商降价 ，但真正能

够实现 3%降幅就不错了，“供应商

的利润没那么高，很多零件单价里

面有产线分摊 、 模具分摊 ，10%已

经降到供应商的纯成本价上了 ”。

其预判，除非后续有相对应的补贴

或福利 ， 否则降 10%的可能性不

大。

陈想表示， 大幅压缩成本的通

常是燃油车企，大众、长安这类曾以

燃油车为主且仍处于转型阶段的车

企已经对供应链开始了降本措施 ，

“燃油车的生命周期线比新能源车

长， 有很多沿用的零件产线分摊应

该已经结束了， 这一部分的财务缺

口车企会找方式追回”。

虽 然 长 安 汽 车 明 确 要 降 本

10%，但实际操作中并非一刀切。

多家供应商对记者表示， 具体

年降比例还在沟通。

在长安汽车“霸王条款 ”面前 ，

供应商们的话语权并不相同。

“这时候就看每家供应商自身

的业务情况以及与长安汽车的合作

模式了。 ”有供应商直言，有技术壁

垒、替代难度大、供货量大的供应商

相对更有话语权， 小供应商们则很

被动。

另一外企供应商对记者表示 ，

其属于特采供应商，合同即将到期，

正在与长安汽车沟通按去年定价结

算，“扣款补给我们”。 也有供应商表

示，在沟通涨价以此对冲年降。

有央企供应商告诉 《国际金融

报》记者，其也收到了长安汽车的降

价通知，但目前还未挂帐打折，据其

透露最终比例还有待协商，但“肯定

不能你说 10%就 10%”。

降本压力之下， 供应商们的处

境也不容乐观。

“现在零部件企业的利润率都

没到 10%， 这么降价让供应商没法

活了。 ” 一名长安汽车的供应商表

示， 其所在公司净利率在 5%左右，

传统行业螺丝螺母等利润更低。

供职于某汽车零部件公司的马

郁（化名）告诉记者，制造业的利润

率都不高， 为了开拓市场份额或维

系合作关系， 部分供应商存在亏钱

供货的情况，“有时候， 供应商与车

企合作的部分项目经费都是直接添

加在未来的供货协议上， 供应商的

回报情况取决于车企销量”。

长安汽车在函件中表示价格战

是此次调整合作的诱因。

3 月， 由湖北省牵头的针对地

方部分燃油车的大额补贴引发了中

国燃油车市场价格战的大面积爆

发。

一场全国范围内的汽车降价

“狂欢 ” 被点燃 ，30 多家车企以降

价、抵现或补贴等不同形式加入“价

格战”， 燃油车与新能源车均有涉

及。

长安汽车也投身其中， 与多数

品牌不同的是， 其优惠活动面向全

国，且自掏腰包，不涉及政府补贴 。

不仅降价，长安还提出保价，公司承

诺如果 3 月份提车因政策变化造成

的差价，直接给予现金补贴，保价至

4 月 30 日。

加入“血拼”队伍的不仅是长安

旗下的燃油车， 新能源品牌深蓝也

进行了同步降价。 据部分经销商和

渠道给出的最新优惠显示， 长安深

蓝 SL03 可直接享受现金优惠 2.2 万

元，且可叠加之前承诺的权益，包括

地方补贴、门店补贴等，这意味着一

辆配高通 8155 和 L2+智能驾驶的 B

级车仅卖 15 万元。

以价换量策略随后取得阶段性

胜利。

当月长安汽车销量 24.5 万辆，

同比增长 3.77%， 环比增长 28.3%。

随后的 4 月、5 月继续保持不错的势

头，分别实现销量 18.2 万辆和 20 万

辆。

截至 5 月底， 长安汽车累计销

售近 99 万辆，同比增长 7.8%。 然而

按照朱华荣定下的 280 万辆年度目

标， 前 5 个月公司业绩完成率仅为

35.7%，全年目标实现难度不小。

1 集体“上书”

今年初的 2023 全球伙伴大会上， 长安

汽车将主题定为“携手勇进 一路有你”。 这

里的“你”指 1200 余名合作伙伴。

长安汽车董事长、党委书记朱华荣在会

上表示，面向未来的战略合作伙伴关系应该

是“世界一流、战略合作、利益共享、风险共

担”的协作共同体，即从传统买卖向战略合

作、长期关联关系转变，与合作伙伴融合共

生、携手共进。

这场大会后的两个多月，长安汽车向融

合共生的伙伴们发出了一封函，“柔情蜜意”

汇成一句话“降本 10%”。

这一次， 伙伴们没有选择携手共进，而

是以一份言辞激烈的申诉函，将双方的矛盾

昭告天下。
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