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销量暴跌，蔚来降价

◎ 见习记者 水芙蓉

即使华为坚持表示“不造车”，但拿

下“问界”商标后，市场的质疑依旧强烈，

也让赛力斯的处境显得尴尬。

问界模式的成功让华为造车的实力

与野心得到印证。

随着“朋友圈”的扩容，华为希望搭

建起一个生态圈， 以此囊括更多的车型

与车企。 然而，“头炮”问界的声势衰减，

让华为的造车之路注定道阻且长。

问界“改姓”

6 月 11 日，据国家知识产权局商标

局信息显示，共计 21 个“问界”商标转让

申请已被核准， 受让人均为华为技术有

限公司。

上述转让商标类别中涉及汽车和运

载工具， 转让申请的收文时间为今年 3
月 7 日和 8 日。

有观点认为， 问界商标此次成功受

让华为， 意味着其将拥有问界商标的主

导权，未来或将成为华为智选车模式的

统一品牌命名。

事实上， 我们熟知的新能源汽车品

牌问界，全称是“AITO 问界”。

其中 AITO 代表赛力斯， 公开资料

显示 ，AITO 及其 logo 商标归属于赛力

斯全资控股的重庆潽康企业管理咨询有

限公司。

而问界商标此前既不属于赛力斯、

也不属于华为， 而是归属于一个注册资

本为 11 万元的第三方公司———北京永

安世达科贸有限公司，资料显示，该公司

的主要经营范围包括技术转让， 且明面

上和华为、赛力斯没有关联。

商标转让完成，意味着“问界”商标

所有权正式归属于华为，“AITO 问界”这

一品牌名的意义更加清晰———前者代表

赛力斯，后者象征华为。

拿下“问界”商标后，市场对华为是

否造车的态度产生疑问，华为回应表示，

“华为不造车，帮助企业造好车”的战略

不变。

这一解释未能冲淡市场质疑。 有声

音认为， 即便华为坚持表示，“我们不造

车”，但让车企 “代工 ”的意味似乎更强

烈，赛力斯的处境也更为尴尬。

不被认可的“造车梦”

对于造车与否， 华为内部一直存在

分歧。

华为副董事长徐直军曾透露， 管理

层内部曾对这一问题组织过投票， 选择

“不造车”的 6 票、“造车”1 票，这仅有的

1 票来自现任华为智能汽车解决方案

BU CEO 的余承东 ，“我们老余就不服

气，他就想造车，但他只有一票”。

2020 年 10 月，华为内部发布《关于

智能汽车部件业务管理的决议》，表示要

坚持华为不造车的战略不动摇，“再建言

造车者调离公司”。

今年 3 月末，公司再次强调不造车，

严禁华为字样用于汽车宣传 ，“有些部

门 、 个人或合作伙伴正在滥用华为品

牌”。

至此，内部分歧暴露在大众面前，余

承东即便“心有不甘”，对外也要遵照公

司立场。随后，他在几乎每次大型公开活

动中都要重申“华为不造车，帮助企业造

好车”。

截至目前，华为和车企合作主要有

三种模式：零部件供应模式,为车企提供

全栈智能汽车解决方案的 Huawei In鄄

side 模式 （HI） 和参与到产品设计、体

验、营销、渠道、零售等环节的智选车模

式。

这三种模式里， 华为的参与度呈上

升态势，话语权和主导权也不尽相同。

前两种模式由徐直军负责， 绑定程

度最深的智选车模式则由余承东掌管。

华为 HI 模式下， 极狐阿尔法 S HI
版于 2022 年 5 月上市，截至今年 5 月末

累计销量为 7908 辆 （不含 2022 年 10
月-12 月销量）； 阿维塔 11 于去年 8 月

上市，累计销量为 9011 辆。

智选车模式下， 去年 7 月上市的问

界 M7 目前累计销量近 2.7 万辆 ，而

2021 年底上市的问界 M5 累计销量近 7
万辆。

参与度差异导致了华为投入的支持

力度也不同， 在其引以为傲的庞大渠道

网络助力下， 问界成了华为汽车业务能

力最直观而有力的体现。

借力遍布全国的门店网络， 华为完

成了史上最快的汽车销售渠道扩张。 在

不到两年半的时间里，AITO 问界拥有了

上千个销售点。 密布的渠道加速了问界

对消费者的触达，也提升了销量。

以至于素来 “张狂 ” 的理想汽车

CEO 李想也表示，对华为的汽车业务能

力有所 “忌惮”。 他直言，“2022 年三季

度，问界 M7 的发布和操盘，直接把理想

ONE 打残了，我们从来没遇到过这么强

的对手，很长一段时间我们毫无还手之

力。 HW （华为） 超强能力直接让理想

ONE 的销售崩盘、提前停产，一个季度

就亏损了十几亿元。 ”

处境艰难

拿下“问界”商标，余承东似乎早有

“预谋”。

今年以来，余承东多次透露奇瑞、江

淮也将加入智选模式 ，“当其他车企加

入，如果销售并采用不同的品牌，华为去

做营销、服务、零售的话，就会很复杂，投

入成本很高”，他认为，为了不让消费者

在选择时感到困惑， 需要推行一个生态

品牌，此前想用的就是“Huawei 问界”。

在华为董事长任正非发布不造车声

明之后，余承东解释，“本质没有改变，华

为想做一个生态品牌， 共同来打造一个

系列化的车型。 ”

由此来看，拿下问界商标，是余承东

复制智选车模式的关键前提。

事实上， 今年以来由徐直军主导的

华为 HI 模式也正在发生变化。

广汽埃安已于 3 月宣布与华为的合

作转变为供应商模式；极狐方面，余承东

透露后续将会转为智选模式；就此来看，

HI 模式只剩下长安阿维塔。

但一个值得注意的信号是，4 月的

上海车展上，余承东出现在阿维塔展台，

而此前为阿维塔站台的一直都是徐直

军。 除此之外， 阿维塔科技高级执行副

总裁陈卓还表示， 阿维塔上半年预计会

进入大概 20 家华为门店。

记者根据公开信息梳理， 华为智选

模式和 HI 模式的合作伙伴将发生变

化： 智选模式会从之前 AITO 问界一个

品牌，扩充至包含 AITO 问界、极狐、江

淮、 奇瑞在内的多个品牌；HI 模式将由

此前的埃安、极狐、阿维塔前三个品牌，

缩减至仅剩阿维塔一个。

虽然拿下了问界商标， 但华为的造

车之路正面临困境。

数据显示，AITO 问界去年总销量为

7.5 万辆， 仅达到余承东此前定下的 30
万销售目标的 25%。 更不利的是，今年

问界似乎开始“卖不动”了。

乘联会数据显示，问界 M5 今年 1-

5 月累计销量为 12388 辆， 月均销量约

2478 辆， 相较去年月均约 5686 辆的销

量已经腰斩；问界 M7 也遇到相似问题，

去年单月销量曾突破 5000 辆，而今年单

月最高不足 2000 辆。

虽然余承东将销量腰斩甩锅到 “赛

力斯工厂的产能”上，他认为只要熬过产

能爬坡时期， 加快智能驾驶版问界 M5
的交付，销量就能迎来明显拐点，成功渡

过困难时期。

这显然低估了外部的因素， 市场普

遍认为问界的滑坡源于竞争力下降，价

格战下车企生存环境的迅速变化远超华

为预判。

销量下滑之外， 余承东还将面临更

多挑战：智选模式能否成功复制，汽车业

务能否尽早盈利。

2022 年，汽车是华为唯一亏损的业

务，营收约 20.77 亿元，而其累计投入已

达 30 亿美元（折合人民币 214.8 亿元）。

余承东也在去年底定下目标，要在 2025
年实现盈利。

但在销量下滑面前， 盈利希望显得

更为渺茫。

◎ 记者 吴迪

作为蔚来汽车 CEO，今年以来,李斌

很忙。

他出席了多场蔚来的沟通会，“我们

预计 2023 年第四季度可以实现盈利 ”

“月销卖不到一万辆，那我和力洪（蔚来

汽车总裁）就要去找工作了”。

李斌极力想释放一些信心， 但是在

惨淡的数据面前， 一切都显得苍白又无

力。他不惜食言，试图选择以价换量熄灭

蔚来身上正在亮起的危险信号。

降价求销量

6 月 12 日，豪言绝不降价的蔚来官

宣全系车型降价 3 万元。

两个多月前，李斌还对外喊话，蔚来

的低毛利参加不了价格战， 降价是对老

用户的情感伤害。但在低迷的销量之下，

李斌无奈选择背刺老用户，他认定“现在

是最合适的发布降价的时机”。

调整后 ，ET5 的起售价跌破 30 万

元，至 29.8 万元,今年 5 月刚上市的全新

ES6 也降至 33.8 万元，去年底推出的全

新 ES8 价格也跌破 50 万元。

此次调整不止限于价格， 蔚来用户

的用车权益也出现下调。

具体来看， 新购车用户首任车主用

车权益调整为整车 6 年或 15 万公里质

保，其中三电系统可享 10 年不限里程质

保；免费换电将不再作为基础用车权益，

用户可选择单次付费进行换电， 此后将

推出灵活的加电补能套餐。

针对已提车用户， 蔚来承诺首任车

主用车权益保持不变。同时，在购买蔚来

新车时， 老用户可选择将原车的用车权

益转移到新车， 或者选择放弃其用车权

益从而抵扣 3 万元至 5 万元的购车款，

李斌解释称， 老用户在购新车时选择放

弃权益可叠加现有降价， 这意味着可以

便宜 6 万-8 万元。

对于今年 5 月 24 日-6 月 11 日期

间提车的用户， 可以在今年 8 月 31 日

（含）前联系蔚来 App 专属服务群，在更

换了车主权益的前提下， 将获得 3 万元

的退款。

蔚来的降价引发高度关注， 李斌在

用户社区留言表示，“这次调整在内部讨

论了很久， 直到发布当日的凌晨三点还

在反复推敲，现在是最合适的发布时机，

肯定还有考虑不周的地方， 没法做到让

每个人都满意”。

蔚来卖不动了?

降价的根本原因是蔚来卖不动了。

从最近五个月的交付数据来看，蔚

来的交付量实属“惨淡”，以价换量是其

最后一搏。

一季度蔚来实现交付 3.1 万辆，表

现中规中矩，二季度以来势头突变，交付

量出现断崖式下跌，4、5 月连续在 6000
辆徘徊。 前 5 个月其累计销量为 4.39 万

辆，平均到每个月不足 0.9 万辆。

蔚来被困在低谷的两个月里， 理想

数据持续攀升，4 月交付 2.56 万辆，5 月

冲向 2.8 万辆， 这两个曾经不相上下的

车企单月差距拉大至 4 倍， 甚至蔚来 5
月交付量不及理想的零头。

降价当晚， 李斌便邀请部分车主进

行了一次面对面“谈心”，其坦言，最近的

销量确实让一些人担心蔚来， 但是短期

的产品切换总会过去，“蔚来账上还有好

几百亿，市值虽然不及以前，但仍然有一

千多亿。丰收的季节快来了，我们希望月

交付量早日超过 2 万辆”。

这样宽慰的话， 李斌今年已多次提

及。

此前，他为蔚来定下了年交付 25 万

辆的目标， 到今年第四季度月销要达到

3 万辆， 其中 ET5 和 ES6 月销合计 2 万

辆，ET7、ES7 和 ES8 合计贡献 0.8 万-1
万辆，EC6、EC7 合计贡献 0.2 万辆。

现实与理想之间的差距让蔚来被市

场质疑“没有看清现实”。

5 月蔚来的热门车型 ES6 换新、ET5
猎装版待上市，另外新款 ES8 6 月上市、

EC6 7 月上市； 新款的 EC7 本来受众较

少，且新车型基本不贡献销量；市场对没

有处在换代中的车型 ET7、ES7 需求寡

淡， 最终的现实就是蔚来 5 月销量仅有

6155 辆，比 4 月还低。

从 ET5 等新车上市到现在未能真

正爆量，相比理想的换车周期，NT2.0 平

台的车型换代时间拖得太长， 蔚来在换

代周期中暴露的问题很明显。

债务承压

销量下行也影响了公司财务端的各

项数据。

一季度， 蔚来总收入 106.77 亿元，

不及市场此前预期的 116 亿元。

其中，汽车销售额为 92.25 亿元，环

比跌幅接近四成，其在财报中解释称，主

要由于 ET5 和 75 千瓦时标准续航电池

包交付量占比提高带来平均售价降低。

这意味着蔚来的高价车型跑量困难，只

能靠售价较低的 ET5 硬撑。

公司的其他销售收入为 14.52 亿

元，是少数呈现双比正增长的一项，但需

要注意的是， 一季度其他销售的销售成

本高达 17.57 亿元，毛亏率仍有 21%。

毛利率同样受到销量影响再次恶

化。 一季度，蔚来毛利率环比下滑 2.4 个

百分点，仅剩 1.5%。

这主要由于汽车毛利率的大幅下

滑。 一季度公司汽车毛利率为 5.1%，环

比下滑 1.7 个百分点，这也是自 2020 年

二季度该指标转正以来的最低点， 李斌

预计 “整车毛利率将在今年三季度恢复

至两位数，四季度升至 15%以上”。

汽车毛利率下滑的原因则是由于新

车换代，老款的“866”车型存在展车清库

存、国补和金融贴息等情况，且新车 ET5
本身单价相较此前车型更低。 多重因素

叠加， 导致公司一季度单车收入创下了

历史新低，仅有 29.7 万元。

同时， 蔚来处于 NT1.0 向 NT2.0 转

换阶段，中间产能利用率较低，拖累了汽

车毛利率； 单车成本无法跟单车价格同

步下行，最终导致了汽车毛利率的下滑。

蔚来今年一季度的亏损额更让市场

讶异。

财报显示，算上行政、销售等经营开

支，其当季净亏损高达 47.39 亿元，一举

成为“蔚小理”中亏损之“王”。

分摊至同期交付车辆， 相当于每辆

车净亏 15.27 万元，而去年同期，蔚来每

辆车净亏 6.8 万元左右， 交付量虽同比

提升，可亏损也更多了。

运营费用上，李斌坦言，“目前，我认

为公司还不能给出今年资本支出的明确

指导， 我们会根据支出和情况进行动态

调整。”但他表示，随着三季度交付回升，

经营现金流肯定会改善， 目前现金能支

撑蔚来可见将来的业务发展， 比如新品

牌阿尔卑斯 “仍会按照原定规划” 在明

年下半年交付。

一季度， 蔚来研发投入 30.8 亿元，

同期理想依旧“抠门”、小鹏开始控制，研

发投入分别为 18 亿元、13 亿元。

对此，李斌却称，“2023 年每个季度

平均研发费用将保持在 30 亿 -35 亿

元”，这样的研发投入处于公司的可控范

围内。

销售、一般及行政费用上，公司一季

度支出了 24.46 亿元，环比下降 30.7%，

李斌解释这是由于公司一季度营销活动

的减少以及国内春节假期的季节性影

响。 但他也提醒道，进入第二季度后，由

于车展、路演和新车型的发布，这一费用

开始增加。

事实上，在研发、营销、短债支付等

多项“烧”钱款项的累计下，蔚来一季度

末账上的现金及现金等价物已经较去年

末减少 51.25 亿元，仅剩 147.63 亿元，而

短期内要支付的流动负债高达 404.37
亿元 ， 以此计算 ， 其现金短债比仅为

0.37。

这意味着其在手现金完全无法覆盖

短期债务，偿债能力承压。

这样的资金状态让市场为蔚来捏

了把汗 。 此前被问及是否会通过融资

等方式快速补充资金解决流动性问题

时，李斌称，“对于短期融资 ，如果我们

有合适的需求 ， 会跟市场进行交流 ”，

今年也采取了措施 ， 例如推迟部分固

定资产的投资以及推迟部分项目的研

发。 李斌坦然“我们会很小心的管理这

些现金”。

蔚来的财务问题正在亮起红灯，问

题最核心的源头指向销量， 李斌选择降

价一搏， 只是 3 万元的力度能否拯救蔚

来尚未可知。

华为“抢夺”问界
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