
在本届广州车展上，长城智能新能

源全品牌出击，携旗下五大品牌哈弗、

魏牌、欧拉、坦克、长城炮等多款新能源

产品集体亮相，展示长城汽车2023年最

新发展成果。

众所周知，中国汽车市场已经从增

量时代步入存量时代，市场激烈竞争将

成为常态。而今年以来，国内汽车市场

爆发多轮价格战，很多新能源车企都在

“赔本赚吆喝”。“放血式”的价格战不是

长久之计，不仅会摊薄产业利润，也会

带来品质与服务的降维，不利于市场与

企业的长远发展。

对于价格战，长城汽车 CGO 李瑞

峰表示：“长城汽车不愿打，但也不怕

打，我们有穿越大周期的定力。我们

坚持从产品焕新、渠道拓展、技术创

新、服务升级等方面共同发力，以整体

品质升级应对市场变化，实现销量和业

绩双丰收。”

李瑞峰预计，2024 年，新能源汽车

市场将回归理性，竞争的重心将从价

格转向价值，车企将从品牌价值、产品

结构、营销体系等角度入手，全方位提

升自身竞争力，满足用户不断升阶的

需求。

也正如李瑞峰所提到的，产业的发

展、结构的演进有其自身的规律。无论

市场如何变迁，新能源汽车产业最终还

是要回归本色，考验的是车企的科技能

力与制造水平。他强调：“未来的新能

源汽车产业，不是简单的规模扩张，而

是提效增质的内涵式发展，更注重价值

创造与生态体系构建，更看重车企高质

量发展的底色与成色。”

在“双碳”的大背景下，政策、技术、

市场三重发力，新能源汽车迎来发展的

时代窗口，未来新能源汽车的渗透率将

越来越高，智能新能源车的销售占比将

越来越高。

为此，李瑞峰提到，长城汽车将深

刻洞察市场变化与技术变革机会，把

智能新能源作为破局新能源汽车市场

的关键抓手，抢占新能源汽车发展的

制高点。

具体来看，一是坚持技术驱动，在

科技创新领域持续深耕，以智慧行驶

和智慧空间两大核心技术模块，构建

“智能化+新能源”发展路径，打造技

术护城河；二是坚持产品引领，打造智

能新能源产品矩阵，哈弗、魏牌、欧拉、

坦克、长城炮五大品牌全面新能源化，

推出哈弗猛龙、魏牌高山及蓝山、坦克

400 Hi4-T、500 Hi4-T、700 Hi4-T
等多款新能源产品；三是坚持渠道支

撑，持续强化终端渠道建设，增加用户

接触点，加快下沉市场对新能源汽车

的感知并转化为购买，预计年内新能

源终端将增长至 1200 家；四是坚持生

态出海，将产品推向全球的同时，同步

将制造体系、产品以及销售网络进行

出海，形成研、产、销一体的生态出海

体系。
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长城汽车CGO李瑞峰：

未来的新能源汽车产业是提效增质的内涵式发展

依托“瑶光2025”战略5大核心技术

“火星架构、鲲鹏动力、雄狮智舱、大卓

智驾、银河生态”的全面赋能，本届广州

车展上，奇瑞四大产品序列整装集结，

燃油+新能源双线布局，以多样化产品

矩阵全面出击，再次践行了为全球消费

者始终造好车的初心。同时，奇瑞风云

序列的全新力作，也进一步向全球用户

展示了奇瑞加快新能源布局的决心和

底气。

“奇瑞四大品牌新能源阵营集结完

毕，新能源头部阵营就是我们的下一个

高地，奇瑞说到做到！”奇瑞汽车股份有

限公司常务副总经理张国忠表示，一路

走来，奇瑞一直坚持长期主义和价值主

义，回归企业本源，将一个又一个“不可

能”变成现实。以世界级技术为支持，

全球用户需求为指引，奇瑞新能源战略

的全面布局即将爆发。

他说：“我们要实现燃油和新能源

的全面领先。中国汽车要走高质量发

展之路必须坚持三个关键词：品质为

先、价值为本和长期主义。”

其中，品质为先，是因为品质是品

牌的基础，而品牌是企业价值的最高资

产。安全可靠、经久耐用的产品品质是

1，在 1后面加上极致的造型、个性化的

审美、颠覆式的模式创新等一连串的0，

才有可能诞生伟大的产品，打造世界级

的汽车品牌。

价值为本，是因为企业存在的意义

就是创造价值、实现盈利，这是企业活

下去和活得好的前提。企业需要创造

三重价值：第一，用户的价值，即市场价

值。第二，企业的价值，企业要具备自

我造血的能力和盈利的能力，这是企业

存在的本质。第三，社会的价值，包括

产业链和合作共赢，这也是汽车大企

业、大品牌、以及大国的责任担当。

长期主义则是中国品牌能够跻身

世界一流，成为受人喜爱和信赖的世界

级品牌的关键所在。

奇瑞汽车股份有限公司常务副总经理张国忠：

新能源头部阵营就是我们下一个高地，奇瑞说到做到
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广州车展高端访谈: 新能源汽车产业下半场的探索与博弈

作为积极转型的合资品牌之一，上

汽大众围绕“稳电车 促油车”核心战略，

在广州车展带来电车 ID.家族现有成员

（ID.3/ID.4X 和 ID.6X）以及 ID.NEXT、

ID.Buzz 的同时，途岳、途昂家族 2024
款、途观L 2024款、帕萨特 2024款等油

车也同台演绎。

上汽大众 大众品牌营销事业执行

总监傅强介绍，“稳电车”即保证 ID. 家
族销量稳步增长，在新能源赛道稳居合

资品牌销冠；“促油车”则是指保证油车

的销量，有聚焦，找到市场核心锚点，保

证大众品牌燃油产品的渗透。

如今，ID.3 单月销量连续破万，成

为下半年名副其实的纯电新爆款，说

明是战略的成功也是消费者对德系工

艺和品质的认可。目前，上汽大众在

营销方面做的最主要的事情，就是品

牌刷新，不遗余力地推广

ID. 家族的产品。而 ID. 家

族的热销在客观上帮助刷

新了大众品牌的品牌形

象，使得在消费者眼中上

汽大众不仅仅是燃油车

王者，合资品牌也能卖好

纯电产品。

用傅强的话来说，上汽大众在背靠

股东双方深化合作、创新创效的赋能

下，“稳电车，促油车”战略收效明显，未

来将在研发创新方面加大投入，主动拥

抱汽车科技发展的趋势，推出更多更重

磅的新能源智能汽车。

傅强透露，ID.Next 是上汽大众打

造的全新高端纯电轿车概念车，体现了

上汽大众与用户对于环保可持续生活

的共同追求，量产车预计明年投放国内

市场。他同时提到：“上汽大众非常重

视华南市场，一直在提‘南方战略’，因

为华南区域是先富裕的区域，也是汽车

消费比较成熟的市场，目前华南市场电

动化渗透率非常高，对 ID. 系列来说是

很好的机会。”

他也表示：“我们坚持高质量的

Glocal，上汽大众以全球化的视野标准

和本土化日新月异的需求紧密结合，创

造更具个性、差异化、值得信赖的产品

和服务，这正是 Glocal 的体现，即 glob⁃
al+local，深耕中国，in china，for china。”

上汽大众 大众品牌营销事业执行总监傅强：

ID.3的持续热销反映了“稳电车 促油车”核心战略的成功


