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本报记者 陈燕南 童海华 北京报道

随着寒潮来临，低温下新能

源汽车续航里程“缩水”“里程

焦虑”再次被放大。充电难的问

题更是成为了众多车主的心头

之痛。

近日，《中国经营报》记者在

走访调查过程中发现，在北京东

四环的一家六层大型停车场内，

仅有第四层建设有 33 座充电

位。下午三时左右，仍然有十几

辆新能源汽车在此等候排队充

电，甚至将队伍拉长至二楼。

有车主告诉记者，“冬季汽车

掉电快，有时需要一天充两次电，

不少充电站设置在停车场内，缴

纳充电费用的同时还需要缴纳价

格不菲的停车费，而这一家停车

场内的充电站两小时内停车充电

免费，所以经常会没有空闲的充

电桩，需要排长队进行等候。”

之后，记者走访该充电站附

近的两三个小区，虽然小区内有

不少新能源汽车停放，但是均未

设置充电桩等充电设备。有物业

人员告诉记者，这一片的小区内

电压都有限，无法进行扩容，而且

如要扩容成本太高，所以自然无

法安装充电桩。

据央视财经报道，在充电基

础设施相对较为完善的北京地

区，甚至有新能源车主凌晨四点

起床抢公共充电桩给新能源汽

车充电。新能源车主抢夺公共

充电桩的背后，是“如何解决新

能源车充电难题”的话题引发的

业内对新能源汽车能源补给方式

的讨论。

北京特亿阳光新能源总裁祁

海 则对记者表示，从充电基础

配套设施来看，近几年来已经改

善了很多，但还有很多路要走，例

如：充换电的便捷性、快充技术应

用、充电接口匹配问题、移动充电

服务等一系列服务要快速提升和

完善，以适应新能源车保有量的

快速增加。

电动车主冬季“梦魇”：“三个小区共用6个充电桩”排长队等位

上述车主对记者表示，“充

个电太不容易了，周边三个小

区，但是充电桩只有六个，且还

经常被油车占位，所以每次充电

只能牵很长的线。从未见到相

关 工 作 人 员 进 行 充 电 位 的 管

理。虽然新能源车的体验感不

错，但是充电桩的普及率还是不

够，市面上快充口比较多，但是

慢充口少之又少，这对于混动车

来说并不友好。”

记者在各大充电桩APP上看

到，虽然附近有不少充电桩，但是

几 乎 都 面 临 着 满 载 负 荷 的 状

态。同时，不少充电站都有所限

制，比如旧宫高架桥下在8：30～

15：30 时间内不对外开放，而新

康家园、鸿安国际商务大厦等小

区和公司则完全不对外开放。除

此之外，还有不少充电桩不能使

用，比如位于六洲大厦、五方桥汽

贸园等地电动车充电区域处于维

护当中，另有不少充电桩位于停

车场内，还需收取价格不一的停

车费。

一位徐姓车主告诉记者，

此前曾经为了寻找充电位绕了

不少弯路。“有些充电桩在商场

或者小区的地下停车场，且无

明显标识，跟随手机上的充电

地图寻找也并不准确，有时即

使找到也有可能是已经损坏的

充电桩。”

“很多城市核心区域的停车

费较贵，有时候停车费用远远高

于充电费用，比如一个小时光停

车费可能就需要20～30元，充一

次电可能就将近百元。另外，公

共充电桩高峰时期充电一度需

要 2 元，而如果在家充电一度只

要0.3元。相比之下，如果有私人

充电桩则更为方便经济一些。”

有车主表示。

不过更有不少车主表示，公

共充电桩充电难，在自己的小区

安装私人充电桩则更难。“一线

城市，充电桩的安装首先得有车

位，在老小区或者市区拥有自己

的产权车位难倒了一批人。其

次，拥有车位后，说服小区物业

安装充电桩也并不容易。”一位

车主表示。

充电难：充电标识不清晰停车费高于充电费

追究起充电难的问题，这是由

于国内充电基础设施总体供给不

足造成供需缺口巨大，充电桩布局

速度跟不上新能源汽车市场的发

展速度所致。

数据显示，2021 年前三季度，

我国新能源汽车保有量达到678万

辆，2021年全年的新能源车销量超

过300万辆。相比之下，全国充电

基础设施累计数量为 238.5 万台，

全国充电基础设施的增量为 70.4

万台。车桩比例大致为3∶1，而且

充电桩的增加数量远远赶不上电

动车的数量。

不过充电桩的建设不是一蹴

而就，能否落地还需各方面的共同

努力。深度科技研究院院长张孝

荣向记者表示，现在充电桩行业正

处于萌芽阶段，充电桩的寻址布局

是个关键问题。一个地区的充电

桩的安装维护情形复杂，需要政

府、电网、物业、充电桩运营企业等

多个领域联合协作完成。

汽车分析师张翔则告诉记者，

部分建成多年的老小区由于规划

较早，并没有考虑到日后新能源车

大规模发展带来的充电难问题。

如果现在要接入大功率的电器用

电，就会导致小区整体超负荷，电

压也会不稳定，容易导致跳闸甚至

安全事故。汽车分析师林示则对

记者表示，近几年发生过几起车库

中电动汽车自燃的事件，所以附近

不少居民会阻挠电车车主安装充

电桩，而物业由于无利可图积极性

并不高，这导致有需求的车主申请

时困难重重。

记者在调查中发现，不少车主

在申请充电桩的过程中需要填写各

种表格，还需要缴纳高低不等的扩

容以及安装费用。还有车主对记者

表示，公司所在园区已经安装好了

第三方充电桩，但是因为物业和公

司关于谁付电费的问题还没有商定

好，导致充电桩已经闲置了多月。

事实上，目前，第三方充电桩

运营企业普遍来说积极性并不高，

不少企业还处于亏损的漩涡。有

充电桩的老板表示，运营成本高

昂，租金费用、人工费用就占据了

不少比例，运营多年以来利润微乎

其微。有换电站的工作人员告诉

记者，“目前，仅有个别地区个别站

点盈利，其他的站点大多处于亏损

阶段，因为建设一个站点需要上百

万元，仅凭换电费用很难回本。”

业内普遍认为，由于初期投资

高、利用率低、盈利周期长，充电桩

市场仍无法形成良性运行。张孝

荣对记者表示，充电行业的商业化

运营还在探索中，由于车辆充电时

间长而充电收益低的矛盾，导致商

业模式没有成功，目前暂时也无法

解决。同时，资本也并没有真正进

入到充电行业，之前有先行资金进

入主要还是基于政策红利的引

导。在快速充电技术的问题没有

解决前，很难有所改善。

建桩难：物业电力超负荷，桩企不盈利

本报记者 陈茂利 北京报道

2021 年“期末考”完成，宝马

超常发挥夺得2021年中国豪华车

市场销量冠军。

2021 年，宝马集团在华销量

再创历史新高，共交付 BMW 和

MINI 汽车 84.62 万辆，同比增长

8.9%。奔驰紧跟其后，在中国市

场共计交付 75.89 万辆。第三名

奥迪在华交付汽车70.13万辆。

“预料之中。”面对宝马夺得

2021年中国豪华车市场销量冠军

消息，汽车分析人士向《中国经营

报》记者指出，“2021 年多个月份

宝马销量强于对手，主要是因为

受半导体短缺的影响小。”

二线高档车市场也在这一

年迎来“全面开花”。其中，红旗

全年累计销售超30万辆，首次夺

冠，并将整体市场规模推升至历

史新高度；凯迪拉克虽然失去

“五连冠”机会，但却以 233117 辆

的销量成绩刷新品牌入华 18 年

来的最高纪录。“头部”之外，保

时捷在华交付 95671 辆新车，中

国继续蝉联其全球最大的单一

市场；林肯则以 91621 辆的成绩

再创新纪录，国产化进程持续

“开花结果”。

在传统燃油车领域，以 BBA

（奔驰、宝马、奥迪）为代表的传统

豪华品牌居统治地位。但在电动

化领域，2021年，上述品牌旗下产

品表现不及造车新势力。

记者关注到，意识到差距，在

特斯拉、蔚来、理想、小鹏等造车

新势力的围追堵截下，传统豪华

品牌均在提速电动化战略。

2022 年 1 月 12 日下午，宝马

集团发布 2021 年销量数据。至

此，一线豪车品牌BBA 2021年销

量都已出炉。

2021 年，宝马集团在全球范

围内交付了 252.15 万辆 BMW、

MINI 和 Rolls-Royce 汽车，同比

增长8.4%。其中，BMW品牌全球

销量创下历史新高，达到 221.38

万辆，同比增长9.1%，领先于全球

豪华汽车品牌。

在中国市场，宝马也夺得冠

军宝座。2021年宝马集团在中国

市场共交付 BMW 和 MINI 汽车

84.62万辆，同比增长8.9%。

其中，宝马主力车型 BMW3

系、BMW5系和BMW X3的销量

均超过 15 万辆。BMW X5 全年

销量首次突破5万辆。

值得一提的是，宝马 2021 年

新能源车型销量超过48000辆，同

比 增 长 69.6% 。 其 中 ，纯 电 动

BMW iX3 的销量超过 21000 辆。

据了解，从2014年至今，宝马集团

已累计在华交付近14万辆新能源

汽车。目前，宝马旗下的新能源

汽车有 iX3、X1、5 系新能源等。

2021年11月，创新BMW iX在广

州车展上市，启动宝马新一轮电

动攻势。

在此之前几天，梅赛德斯-奔

驰官方也公布了2021年全年的销

量成绩。数据显示，2021 年梅赛

德斯-奔驰乘用车及轻型商务车

全球交付量超240万辆，其中中国

市场共计交付75.89万辆。

受半导体供应短缺的影响，

奔驰在 2021 年的总销量有所下

降。其中乘用车部分相比2020年

下降了 5%至 209.35 万辆，而轻型

商务车部分则有 2.6%的涨幅，达

到了33.42万辆。

奥迪虽无缘本届的“一哥”之

争，但也取得了相对不错的成

绩。官方数据显示，受全球芯片

供应短缺影响，奥迪 2021 年 2020

年全球范围内共计交付168.05万

辆汽车，同比微降 0.7%。奥迪集

团 2021 年 在 中 国 市 场 交 付 了

70.13万辆汽车，同比下跌3.6%。

据奥迪方面透露，芯片短缺

严重干扰了其本土化车型的生

产，但进口车型的需求提升明显，

同比上涨 53%。主要车型中，奥

迪 A5 销量同比增长 96.7%，奥迪

Q7 同比增长 74.4%，纯电动车型

奥迪e-tron同比增长68.7%，高性

能 运 动 车 型 销 量 同 比 增 长 了

113.4%。

宝马夺得BBA阵营“头把交椅”

2021年高档车销量“多国杀”放榜：
宝马夺“头把交椅”

为解决充电难题，社会各方正

在对此加强行动，切实缓解新能源

车主的焦虑。

近年来，包括《“十四五”新型

基础设施建设规划》《2030 年前碳

达峰行动方案》《节能与新能源汽

车产业发展规划（2012—2020年）》

《关于加快居民区电动汽车充电基

础设施建设的通知》等中央文件，

对充电桩发展也都有规划。地方

政策层面，目前已有20多个省市的

“十四五”规划纲要提出布局充电

桩产业。

具体到各地，许多省市因

地制宜地推出符合地方实际

需求的解决方案：如四川电力

采用“统建统营”，在小区业主

达成共识后，由电力公司统一

建设运营社区充电网络，并通

过可调功率的充电桩实现有

序充电，提升效率；福建厦门

则通过“联网通办”的形式打通建

桩全过程，由电力部门处理车主

提交的申请，协调各方工作帮助

家用充电桩落地，减轻了车主在

申请安桩过程中的重重阻力。近

日，北京市城管委起草的《关于加

强居住区电动汽车充电设施建设

和管理的意见》中提到，要鼓励自

用充电桩共享利用，给问题提供

了解决新思路。

而不少车企也在加快建设充

电桩并且对缓解续航里程焦虑提

供了技术支持，例如研发制动能

量回收系统、提高电池能量密度

以及采取超级快充、换电模式多

元的电池充电方式等手段对新能

源汽车进行补能，另外无线充电、

汽车专属移动充电宝等层出不穷

的新方式也成为了缓解充电难题

的突破口。

对于如何解决充电难的问题，

张翔对记者表示，“首先，如果政府

部门能够牵头推动建立统一平台，

把充电桩的信息互联互通，用户找

桩就会更加方便。其次，国家应出

台政策降低充电桩的运营成本，取

消充电时的停车费用。同时，应

采用各项管理办法避免油车占位

等行为的发生，提高充电桩的利

用率。最后，车企可以与房企深

化合作，房企可结合自身的地产

和物业优势，集中布局公共充电

桩；而作为该房企的业主，在家用

充电桩的安装上也将获得便捷，

可以有效解决用户私人充电桩安

装的难题。”

解难题：自用充电桩共享、车企房企深化合作

在北京东四环的一家四层的充电站内，有十几辆新能源汽车在此等候排队充电，甚至将队伍拉长至二楼。 陈燕南/摄影

充电难主要体现在充电桩少、标识不清晰、利用率低等情况。

部分建成多年的老小区由于规划较早，无法解决新能源车大规模发展带来的充电难问题。

目前，车企开始探索无线充电、汽车专属移动充电宝等新方式，缓解充电难题。

“长期主义的拥趸”是北京现

代2021年经营思维的写照。

“北京现代 2021 年的经营从

原来的‘以销量为中心’成功转化

为‘以提升内在实力’为主的高质

量发展。去年受芯片供应不足等

因素影响，销量有所下降。”谈到北

京现代2021年销量情况以及品牌

表现时，北京现代总经理崔东 虽

然没有回避销量下滑的事实，但也

未受困于此，而是特别地提到北京

现代的改变。

2021 年，北京现代终端销量

近40万辆。对比2020年，从销量

这个绝对指标得出的结论是“下

滑”，但深入来看便会发现，北京现

代经营实现了“质”的提升。

一个证据是，经销商盈利大大

改善，北京现代统计数据，经销商

2021 年末对比 2020 年末的情况

是：80%实现了盈利与80%未盈利

的巨大变化。

另一个证据是，北京现代经营

思维的“更新”，不唯销量，而是长期

布局。简单来讲，北京现代现在是

长期主义拥趸者的思维：不短视地

盯住当下，而是在蛰伏中盯紧未来。

作为长期主义的拥趸者，北京

现代一切改革围绕未来展开。改

革则意味着有“破”有“立”，那么北

京现代2021年究竟有哪些“破”与

“立”？一句话，以HSMART+技术

品牌战略为核心，围绕产品布局、

技术应用、营销创新、用户服务等

维度展开，推进转型和品牌升级。

产品是否能抓住消费者需求，

决定企业能否夺得市场“份额”。

面对智能化浪潮，北京现代 2021

年积极推进智能网联、智能驾驶技

术在新品上搭载。

以库斯途为例，虽然上市不足

5个月，却闯进了MPV细分市场前

十。库斯途能够成为细分赛道中

的领先者，过人之处在于智能化表

现，售价不足20万元，搭载了24项

智能驾驶辅助（ADAS）。

实际上，北京现代 2021 年推

出的SUV新品第五代途胜L、全新

ix35 销量稳步增长也与品牌强调

技术内涵有关。第五代途胜L第4

季度月均增幅达114%。

“保值率”是北京现代2021年

改革、提升的重点。为了破除过去

“以价换市”所贴的“性价比”标签，

北京现代在发布新品之前，就考虑

到后期的产品市场价格管理。

“不做产品市场价格管理，吃亏

的是我们的客户，初期上市时候产

品怎么定价，客户进行二手车出售

时候的价格怎么形成，这方面我们

必须得要进行管理。”崔东 表示。

中国汽车流通协会公布的二

手车保值数据显示，2021 年 12 月

环比 11 月，现代品牌二手车保值

率上涨0.3个百分点，达到63.8%。

精简经销商是北京现代2021

年改革的另一重点。北京现代现

有经销商网络数量正在由大向精

转变，经销商门店由2020年的800

家精简到2021年末约590家。

“今年我们的目标是继续精

简。在这个问题上不是简单的‘末

位淘汰’机械逻辑，而是‘精与专’

的逻辑。我们会评估经销商的综

合经营能力，为北京现代品牌发出

声音的能力。”北京现代常任副总

经理杜君保表示。

2023 年，北京现代给自己制

定了50万销量（含出口）的战略定

位。怎样实现这一目标？

在产品方面，2022年北京现代

将进行产品矩阵优化，停产几款亏

损的车型，将主要精力、资源倾注在

第七代伊兰特、第五代途胜L、ix35

和库斯途等4款具有品牌竞争力车

型上，另一方面，基于其在中国市场

的专属车型开发能力，将突破壁垒、

在“出口”这条通路上有所动作。

“在连续两年密集推出新品、

完成主销车型换代基础上，2022

年将进入产品精耕细作阶段。”北

京现代方面表示，“针对年轻化、运

动化、大家庭等个性化需求，完善

N Line运动系列、纯电和混动等新

能源细分市场布局，推出更适合中

国用户需求的产品。”

在电动化赛道，崔东 透露，

北京现代将推出中国市场专属的

电动车。同时，现代汽车全球车型

IONIQ5也将被引入中国市场。

发力海外市场是北京现代实

现目标的另一个着力点。2021年

北京现代向中南美市场出口了瑞

纳等中国专属车型达到1万台，包

括 2022 年之后的几年，北京现代

的中国专属车型将继续扩大出

口。杜君保透露，“菲斯塔、ix35、

库斯途和名图这几款中国专属车

型，都将会实现出口。”

“相信我们努力的结果会通过

2022年和2023年来体现。”杜君保

表示，“未来3年动作要快，要拿出

当年‘北现速度’，行动要准，必须

如中医针灸切中痛点。这个痛点

的具化就在于：经销商盈利、供应

商降本、投放更多新车型。我们要

实现每一款产品都能带来收益，能

覆盖现金流的支出。”

长期主义的拥趸者——
北京现代“蜕变”进阶进行中

广告


