
财报数据显示，2024年上半年，

雅迪控股营收144.14亿元，同比减少

15.4%；公司股东应占利润10.34亿

元，同比减少12.9%。这是近五年来，

公司半年度业绩首次出现同比下滑。

分产品看，报告期内，雅迪控

股电动自行车实现收入 62.39 亿

元，同比下滑 18.33%；电动踏板车

实现收入 35.47 亿元，同比下滑

22.52%；电池及充电器实现收入

40.65 亿元，同比下滑 9.62%；电动

两轮车零部件收入则实现了增长，

同比增长72.45%至5.63亿元。

“2024 年上半年，中国电动两

轮车行业充满挑战。”雅迪控股方

面在财报中表示，年初南京发生涉

及电动自行车的起火事件，引发公

众关注电动自行车电池的安全性，

引起相关政府部门高度重视，导致

市场需求短暂转弱。

据悉，针对安全问题，政府部

门通过推出新的国家标准并更新

现有标准，包括关于充电设施和电

池等各个方面，来持续加强电动两

轮车监管。例如，2024年5月，国家

市场监管总局推出针对电池设计

及制造等22个具体方面的新法规，

包括针对过度充电、过度放电、外

部短路、热失控及锂电池刺穿等。

“该监管变动导致电动两轮车

若干零部件必须作出改动或升级

以符合新标准及更新后的标准，对

产品研发造成短暂干扰。”雅迪控

股在财报中称。

这也直接导致雅迪控股销量出

现下滑。财报数据显示，2024年上

半年，雅迪控股电动踏板车及自行

车销量为638万辆，而2023年上半

年这一数据高达821万辆。具体而

言，电动自行车销量448万辆，上一

年同期为553万辆；电动踏板车销量

190万辆，上一年同期为267万辆。

雅迪控股方面分析称，由于市

场需求短暂转弱，以及分销商的去

库存周期，导致电动两轮车的销量

下降。不过 5 月—6 月逐步回升。

公司上半年整体毛利率 18.0%，上

年同期为16.9%，有所提升。

值得一提的是，尽管业绩与销

量双双下滑，但雅迪控股的毛利率

水平却有所提升，由2023年上半年

的 16.9%上升至 18.0%。据雅迪控

股方面透露，主要是因为“优化的

产品组合，加上本集团能够为其电

池及电驱动产品争取溢价”。

营收利润双下滑本报记者 郭阳琛 石英婧 上海报道

安全问题的阴霾仍旧笼罩

着电动两轮车行业，就连“电驴

一哥”雅迪控股（1585.HK）也因

此踩下刹车。

近 日 ，雅 迪 控 股 公 布 了

2024 年中期业绩，营收和销量

均罕见地出现下滑。财报数据

显示，2024年上半年，雅迪控股

营 收 144.14 亿 元 ，同 比 减 少

15.4%；总体销量为638万辆，而

去年同期销量高达821万辆，同

比下滑22.26%。

《中国经营报》记者注意

到，8月22日，工信部公布第一

批符合《电动自行车行业规范

条 件》（以 下 简 称《规 范 条

件》）企业名单，6 家上榜企业

中有 3 家为雅迪旗下企业。8

月 30 日，商务部、工信部等 5

部门发布《推动电动自行车以

旧换新实施方案》（以下简称

《实施方案》），鼓励消费者以

旧换新选择入选上述白名单

的企业。

“过往新国标的出台对行

业规范性和供给端优化的影响

有目共睹，我们认为新一轮政

策将带来行业格局又一次深刻

变化。”浙商证券研报指出，《实

施方案》建议消费者优先选购

符合白名单的电动自行车产

品，雅迪作为龙头企业渠道广

泛、产品优良，预计以旧换新期

间更受消费者信赖和监管部门

支持。

除了以旧换新，海外市场也

是雅迪控股再提速的关键。记

者在采访中了解到，雅迪“出海”

起步较早，近年来销量增长较快

并在越南和印度尼西亚两国建

厂，但整体业绩贡献仍不足

10%。面对海外市场各不相同

的产品需求和消费习惯，雅迪显

然还有较长的一段路要走。

“电驴一哥”雅迪“踩刹车”

“这款最新E-bike（电踏车）售

价约 1900 美元，主要出口欧美市

场。该车型拥有7挡变速，而普通

电动自行车一般只有两三挡，针对

欧美的骑行文化特意在车辆前中

后处预留了改装空间。”在雅迪无

锡总部的展示厅，工作人员向记者

介绍道。

记者了解到，在欧美电动两轮

车市场E-bike是主流产品。与国内

电动自行车不同，E-bike更像是电

动助力车。以欧洲为例，2009—2021

年E-bike销量由50万增加至506万

辆。预计2025年销量会超过543万

辆，市场规模将达118.36亿美元。

雅迪控股相关负责人表示，随

着国内电动车市场的逐步饱和和

竞争的加剧，雅迪积极寻求新的增

长点，全球化征程最早可追溯至

2007年，逐步在海外构建起集生产

基地、研发机构、广泛销售网络于

一体的综合运营体系。截至目前，

雅迪产品出口到全球100个国家，

在海外拥有德国分公司、美国分公

司、越南分公司、印度尼西亚分公

司四大运营中心。

东南亚是雅迪控股的“出海”主

阵地。据介绍，雅迪已在越南开设

306家门店，并在越南北江建设的海

外生产基地目前已投产。2024年上

半年，雅迪海外销售同比增长23%，

其越南工厂为公司东南亚市场贡献

了70%的产销量。预计今年年底印

度尼西亚工厂建成投产后，东南亚

市场的产销量还能增长80%。

“目前，国内对电动两轮车限

制较大，新国标对车辆的重量、长

度都有很严格的限制，但东南亚国

家目前对此还没有严格的要求。

加上东南亚国家本身以摩托车为

主要交通工具，因此电动两轮车市

场十分广阔。”雅迪控股相关人士

感慨道。

尽管如此，从业绩表现角度来

看，雅迪控股的“出海”征程仍处于

初期阶段。财报数据显示，公司仅

有 10%的综合收入和经营利润来

自海外市场。

一位不愿具名的行业分析师

认为，雅迪出口欧美市场的E-bike

以中高端车型为主，单价动辄上万

元，产品利润空间也很大，但是整

体销售量还不大，短期内对公司海

外销售规模很难有大的影响。因

此，东南亚无疑对雅迪“出海”至关

重要，加之当地正在推动新一轮

“油改电”进程。

“但在东南亚市场也有不少困

难。现在走在东南亚的街头，不管

是城市还是乡村，电动两轮车还不

多见。”上述行业分析师表示，以雅

迪在印度尼西亚吉隆坡的主营车

型YADEA E8S Pro为例，其最大速

度仅为60km/h，只能满足低速、短

途的出行需求，一些更为高端的电

动摩托车速度也仅能达到 80km/

h，这相较燃油摩托车还有很大差

距。同时，东南亚国家电力设施还

不健全，这使得消费者日常充电补

能还存在难点。

押注海外市场

市场观望情绪加剧 豪车品牌相继退出价格战
本报记者 夏治斌 杨让晨 石英婧

上海报道

“现在 BBA（奔驰、宝马、奥

迪）很多车型都慢慢涨价了，我们

的车型以后也会做价格调整。”日

前，上海市闵行区一家奥迪门店

的销售顾问对《中国经营报》记者

表示，目前店内在冲量优惠，奥迪

A7L豪华版有一个月的限时优惠，

在售价41.87万元的基础上能够优

惠约10万元。“但下个月预计要涨

价，车价和贷款都会回调。”

在国内车市价格战依旧火热

之时，宝马成了第一个“吃螃蟹的

人”。7 月中旬，BBA 中的宝马选

择退出价格战，随后便传出奔驰、

奥迪跟进的消息。

时间过去近2个月，豪华品牌

退出价格战后，市场反应如何？

近日，记者通过实地走访和线上

沟通的方式，与多位豪车品牌的

一线销售顾问进行了交流。

除了传统豪华品牌外，新能

源豪华品牌的优惠也在退坡。上

海市长宁区一家岚图汽车门店的

销售顾问对记者表示，目前旗下

的岚图梦想家车型售价仅有 3 万

元的限时优惠。“未来是否涨价或

者降价都不太清楚，每个月的价

格政策都不太一样。”

豪华品牌正经历销量阵痛

期，超豪华品牌在华的发展现状

也引人关注。不久前，全国乘联

会秘书长崔东树撰文称，过去几

年进口超豪华车持续增长，但

2023年以来出现12%的下滑，2024

年1—6月加速下滑。“超豪华总体

走弱体现超高端消费群体的购买

力暂时放缓。”

超豪华品牌销量在华低走

与豪华品牌类似，超豪华品牌

在中国市场的“生意经”也日趋难

念。据崔东树发布的数据显示，

2024 年 1—6 月，玛莎拉蒂的进口

销量分别是214辆、89辆、129辆、

140辆、109辆、96辆，总计777辆，

累计增速下降70%；劳斯莱斯进口

销量分别是128辆、46辆、87辆、57

辆、59辆、55辆，总计432辆，累计

增速下降35%；迈凯伦进口销量分

别是 3 辆、1 辆、2 辆、1 辆、2 辆、1

辆，总计10辆，累计增速下降92%；

阿斯顿马丁进口销量分别是 33

辆、17辆、37辆、18辆、17辆、27辆，

总计149辆，累计增速下降50%。

对于品牌上半年在华的表现，

以及下半年如何提振销量等相关

问题，记者联系迈凯伦、玛莎拉蒂

方面想就上述问题进行采访，但截

至记者发稿，尚未收到回复。

“作为纯正的奢侈品品牌，劳

斯莱斯从来不是也不会成为销量导

向的大批量汽车制造商。”劳斯莱斯

中国相关负责人告诉记者，“中国作

为引领全球奢侈品潮流风尚的市场

之一，对劳斯莱斯至关重要。我们

紧密关注中国市场趋势，并对这一

市场的未来发展充满信心。”

日前，“劳斯莱斯经销商降价

111 万”的消息在网上盛传，上述

负责人表示：“据我们了解，近期由

个别社交媒体原发的未经证实的

传言，并非劳斯莱斯品牌或授权经

销商行为。”

对于豪车品牌在中国市场的竞

争格局变化，上述负责人进一步告诉

记者：“作为奢侈品品牌，劳斯莱斯与

其他汽车品牌的可比性并不高，亦不

会以此来衡量我们的品牌价值。”

超豪华品牌也在持续加码在

华布局，劳斯莱斯便是如此。比如

在 2023 年，劳斯莱斯于上海设立

了继古德伍德和迪拜之后的全球

第三家专属定制中心。劳斯莱斯

上述负责人称：“作为全球战略的

重要一步，劳斯莱斯上海专属定制

中心的设立，正是为了能够与至关

重要的中国客户建立更为紧密的

联系和纽带，同时帮助品牌更加深

入地了解中国客户独特的审美趋

势与奢华理念，为中国客户带来高

度个性化、更为纯正的劳斯莱斯

Bespoke高级定制体验。”

对于与客户的关系维护，该负

责人称：“我们的经销商伙伴是联

结劳斯莱斯品牌与卓越客户之间

不可或缺的重要桥梁。我们与经

销商伙伴始终保持密切沟通，通过

持续推进一系列举措，如品牌活

动、新车型体验、培训竞赛等方式，

旨在与经销商伙伴更加紧密地合

作，力求共同为客户呈现最为纯正

的劳斯莱斯至臻奢华体验，进一步

深化品牌与客户之间的联系。”

豪车品牌逆势涨价

“现在各品牌都亏不起了，准

备涨价了。”上海市浦东新区一家

捷豹路虎 4S 店的销售顾问李惠

（化名）告诉记者，店内的车后面

会慢慢涨价。“幅度大概 2 万—3

万元。”不过，对于涨价的时间，李

惠没有明确告诉记者。“涨价的时

间不好说，可能一纸通告就随时

涨价。”

李惠进一步表示，目前店内

的优惠力度已经缩水，以卫士 X

为例，该车型贷款优惠的力度大

一些，金融贷款能够优惠 18 万

元。但全款购买的优惠力度仅

为 9 万元，并且没有其他的价格

优惠。

“每个车系的价格都有一些调

整，这个月跟上个月比，价格有一

点点上调。”上海市一家奔驰门店

的销售顾问也直言，“车子价格不

能一直都往下调整，市场总要维持

好一个秩序。”

上海市闵行区一家玛莎拉蒂

门店的销售顾问张楠（化名）告诉

记者，玛莎拉蒂的Ghibli车型目前

在86.98万元的基础上，有20万元

的优惠折扣。“因为集团包了一批

车，价格比较低，后续 Ghibli 还没

通知改款，在 10 月之前都有这个

折扣，后续不清楚还有没有。”张楠

表示。

不过，玛莎拉蒂并非所有产

品都降价。张楠进一步对记者

表示，玛莎拉蒂 Grecale 将会有纯

电改款上市，因为纯电款比燃油

版的Grecale车型贵了25万元，所

以 Grecale 燃油版在改款后会价

格回调。

和岚图汽车类似，目前造车

新势力蔚来的每个月优惠情况也

不太一样。上海市闵行区一家蔚

来门店的销售顾问对记者表示，

目前ET7的优惠约有1.8万元，但

这是综合以旧换新置换补贴和选

装基金后的优惠价格。

“这个优惠会持续到月底，

但每个月不太一样。”该销售顾

问表示，在 8 月 12 日之前，蔚来

的优惠价格是置换补贴 1 万元，

换电券 20 张；8 月 12 日之后，置

换补贴为 8000 元，换电券增加至

36 张。

对于豪华车品牌调整“以价

求量”的策略，黄河科技学院客座

教授张翔表示：“它们的出发点很

好，是为了维持好品牌的高端形

象。但从长期来看，中国的豪车

市场份额毕竟是有限的，而现在

整个市场的‘参赛选手’已经非常

多，中国自主品牌冲高之路已经

取得了明显的进步。中国品牌在

豪华车的市场份额已经达到22%，

它们已经对BBA的市场地位造成

冲击。所以在这种强敌环伺、市

场充分竞争的大环境下，加上之

前又有过‘以价换量’的举措，

BBA现在想要不依靠降价就做好

生意会有点难。”

消费者持币观望

在业内人士看来，目前豪华

车涨价消费者难以接受，并且会

加重观望情绪。

张翔表示：“价格的调整也不

是经销商随意制定，都是依据市场

的整体情况综合判断。价格的涨

跌也不是直线上涨或下跌，都是一

个循环反复的过程，得让消费者慢

慢地接受。直上直下的价格调整，

消费者肯定是难以接受的。”

对于涨价的影响，张翔坦言：

“现在国内的车市竞争非常激烈，

虽然有很多反‘内卷’的声音出现，

但这些都是需要时间去纠偏的，消

费者已经被现在的市场环境所影

响。如果现在采取‘以量换价’的

策略去参与竞争，也就是通过减少

产能去降低市场供应，达到供不应

求的状况，并以此来提升产品价

格，但这种方式本质上并不能提高

车企的销量和市场份额。”

“亏的都是经销商的钱，因为

我们进货价是固定的。”对于价格

上调对销量的影响，上海市某奥

迪门店的销售顾问张文（化名）表

示，“该买的还是会买，价格低的

时候，现在犹豫的消费者会更加

犹豫。”

中国汽车流通协会专家委员

会委员颜景辉也告诉记者，价格

战在促进销量整体提升的同时，

也使得消费者持币待购的现象越

来越多。“消费者对于降价的期望

值会越来越高，希望价格能再低

一些，所以就使得经销商期望的

市场销量与实际销量会有一定的

差距。”

豪华品牌退出价格战的影响

如何？盘古智库高级研究员江瀚

称，对于退出价格战的车企来说，

面临着一个典型的囚徒困境。如

果自己退出价格战而其他竞争对

手继续降价，可能会导致自身丧失

市场优势，销量下滑。但如果所有

车企都持续进行价格战，最终都将

陷入利润微薄甚至亏损的困境。

“为了解决这一问题，成本控制能

力成为了关键因素。”

行业加速洗牌

时间拨转至2月23日，南京市

雨花台区明尚西苑小区发生火灾，

造成15人遇难。自此之后，加快规

范电动自行车提高安全性，便成为

行业的主旋律。

8月22日，工信部公布第一批

符合《规范条件》企业名单，天津爱

玛车业科技有限公司、台铃科技股

份有限公司、雅迪科技集团有限公

司、浙江绿源电动车有限公司、浙

江雅迪机车有限公司和重庆雅迪

科技有限公司成功上榜。

记者了解到，本次白名单在今

年4月工信部会同市场监管总局、

国家消防救援局联合编制的《规范

条件》基础上，依据合理布局、保障

质量、创新升级、安全生产四大原

则及标准进行制定，并在45家申报

企业中层层选拔，最终仅6家企业

成功入选。

据工信部相关负责人透露，发

布电动自行车企业白名单，是为了

发挥优秀企业模范带头作用。白

名单将成为对电动自行车企业实

施各类政策的重要抓手。

8月30日，商务部、工信部等5

部门发布《实施方案》，鼓励享受补

贴的消费者购买符合《规范条件》

的企业生产的合格电动自行车新

车。同时，对交回老旧锂离子蓄电

池电动自行车并换购铅酸蓄电池

电动自行车的消费者，适当加大补

贴力度。

浙 商 证 券 研 报 分 析 认 为 ，

2024 年关于电动自行车一系列政

策出台旨在消除安全隐患，因此

以 旧 换 新 紧 迫 性 较 高 、力 度 强

劲，约 20%行业规模的锂电车在

以旧换新政策期间成为潜在替换

需求。

事实上，除了铅酸电池和锂

电池，钠电池由于耐低温性能好、

安全性较高，也成为行业研发的

新方向。

雅迪控股便是最早入局纳电

池的企业之一。2023 年成立了全

资子公司浙江华宇纳电新能源科

技有限公司，并在当年3月发布雅

迪·华宇的第一代钠电池——“极

钠1号”，这是电动自行车行业首个

批量化装车的钠电池。

据悉，2024 年，雅迪率先发布

了首个钠电智能应用生态，该生态

系统除了包含“极钠1号”钠电池，

还有智能快充、智能换电、华宇充

换电智慧平台等，旨在解决电动车

电池安全问题。

“纳电池稳定性比锂电池好，

更加安全，相比铅酸电池又有寿

命长的优点。”雅迪控股相关人士

告诉记者，雅迪纳电池的循环次

数大约 1500 次，而普通铅酸电池

循环次数只有两三百次。目前，

雅迪纳电池正在深圳市进行全域

试点。
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为了维持好品牌的高端形象，豪华车品牌们开始调整“以价求量”的策略。

豪华车品牌价格的调整使得消费者选择了持币待购。

受价格战影响，超豪华品牌在中国市场的销量也在变化。

日前，上海市闵行区一家蔚来门店内，消费者正在咨询购车事宜。 本报资料室/图


