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4S店瘦身

近日，北京商报记者实地走访发现，

经营多年的保时捷北京石景山中心正迎

来告别时刻。北京石景山保时捷中心的销

售顾问向北京商报记者表示，该4S店将于

明年关闭，纯电车型Taycan的现车优惠

后价格为70多万元，相当于打了7.5折。

“这家门店因为即将闭店，所以优惠力度

会稍大一些，未来一段时间内仍会保留售

后服务。门店赠送的电车免费保养服务也

可以到其他任意保时捷门店进行。”

对于北京4S店的网络调整，保时捷中

国向北京商报记者表示，面对中国豪华汽

车市场高速发展所带来的多重变革与复

杂挑战，保时捷正积极筹划北京地区零售

网络的新蓝图，通过战略调整零售网络布

局，全面提升首都区域运营效能、优化客

户体验并拓展服务覆盖。

近期，保时捷中国与相关经销商集团

决定终止北京石景山保时捷中心的日常

销售业务，其相关职责将由同城的授权保

时捷中心承担。售后业务将维持原有标

准，不受影响。相关工作人员也将主动与

门店客户取得联系，根据客户的实际需求

进行妥善安排。未来，保时捷还将与经销

商伙伴持续评估发展机会。北京始终是保

时捷在华发展的战略重地。面对消费趋势

更迭与市场格局演变，保时捷将坚定价值

导向型战略，主动优化零售网络，以更稳

健的步伐践行对深耕中国市场的承诺。

石景山门店闭店并非个例。10月28

日，北京朝阳保时捷中心开业，该门店是

北京首家以“睿境计划”零售理念打造的

直营门店，由保时捷金港4S店和北京长安

保时捷中心合并升级而来。保时捷中国

CEO潘励驰透露，到今年底，保时捷的

150家销售网点将缩减至120家；到

2026年底，销售网点将进一步调整至80

家左右，“布局的重点是确保覆盖所有核

心城市和省份，并会辅以售后服务网点作

为补充”。

油车重回C位

零售网络持续收缩的同时，保时捷在

中国市场的产品战略也出现重大转向。潘

励驰坦言，中国市场的创新节奏令人震

惊，“产品数量和更新速度正在快速演

变”，在这样的激烈竞争下，保时捷选择了

调整战略方向。

作为保时捷首款纯电车型的Tay-

can，上市初期曾取得亮眼成绩。但如

今，中国市场各个价位区间都快速涌

现出大量优秀的纯电动轿车，Taycan的

市场优势逐渐被稀释。“许多本土车型非

常契合中国客户需求，我们视之为动力并

直面挑战。”在此背景下，保时捷也决定放

缓电动化推进节奏，重新提升燃油车的战

略优先级。

潘励驰表示，保时捷的战略为“赢回

中国”，但其重点并非回归过去的销量规

模，而是强化品牌力与客户忠诚度。其中

一项关键举措是调整产品策略——重新

更加聚焦于内燃机车型。“目前电动车竞

争主要集中在价格更低的区间，更高价格

区间内是现阶段备受青睐的增程式车型，

而在真正的高端细分市场，内燃机车型依

然占据重要地位。”基于对市场的考量，保

时捷计划推出的定位高于Cayenne的大

型SUV将首先推出内燃机版本，也将在B

级SUV细分市场推出搭载内燃机及插电

混动系统的车型。

不过，保时捷也并未完全放弃电动

化，公司计划于2026年北京车展发布纯

电动Cayenne，紧随其后的将是纯电动

718。据保时捷相关人士透露，2026款的

纯电Taycan已经对车机进行了升级，“目

前终端门店还没有现车，但可以肯定的是

人机交互和智能化都有所提升”。

战略转向的背后是业绩承压。财报显

示，保时捷2025年前三季度全球销量同

比下滑6%至21.25万辆，其中中国市场销

量仅3.22万辆，同比下跌26%，较2021年

9.5万辆的峰值下滑近2/3。利润端的压力

更为突出，2025年前三季度保时捷经营

利润仅4000万欧元，同比下滑99%，中国

市场挑战被列为核心原因之一。

加速本土化

当前，中国本土品牌凭借完整产业链

实现成本优势，产品力快速提升。潘励驰

认为，这是所有西方制造商共同面临的挑

战，而保时捷单车售价高，不含增值税的

平均制造商建议零售价在100万元左右，

因此所受冲击也更为明显。“我们始终坚

持平衡供需、维护品牌价值的长期原则。

在中国市场，追逐短期份额的做法，往往

难以赢得长远的未来。”

保时捷正在加速本地化研发。今年11

月初在上海成立研发中心，聚焦中国市场

解决方案开发，包括为911、Cayenne、

Taycan、Panamera等车型开发新一代信

息娱乐系统。

从行业环境看，中国自主高端品牌在

产品力与智能化上快速崛起，同时传统豪

华品牌普遍采取大幅降价策略，共同挤压

了保时捷的目标市场，导致其整体需求萎

缩。“因此，大规模‘瘦身’旨在淘汰低效网

点，集中资源保障核心留存经销商的盈利

能力，是应对市场下行、优化运营效率的

必然选择。”苏商银行特约研究员武泽伟

认为。

武泽伟进一步指出，保时捷重新聚焦

燃油车型，从短期来看有助于稳住基本

盘、改善恶化的财务状况。但从长期看，

这可能是一种阶段性“回摆”。策略的成

功与否，取决于其能否在维持燃油车利

润的同时，攻克下一代电动化与智能化

的技术挑战，而非简单地延迟。保时捷想

要实现“赢回中国”战略，远不止于收缩

渠道和调整产品动力，关键在于进行一

场深度的、体系化的本土化变革。“要针

对中国消费者对智能化的超高期待，推

出真正具备竞争力的车载系统和智能体

验，这也要求其赋予中国研发中心更大的

自主决策权。”

中国城市专家智库委员会常务副秘

书长、浙大城市学院副教授林先平认为，

保时捷想要赢回中国市场，应持续强化品

牌豪华与性能标签，深化本土化产品与营

销，并加强与中国科技、能源企业的合作，

融入本土生态。同时，要灵活调整电动化

节奏，避免在新能源赛道落后。

北京商报记者蔺雨葳

Market focus
关注

12月25日，保时捷中国向北京商报记者确认了北京石景山保时捷中心的销售业务即将终止的消息，并计

划于2026年将中国市场的销售网点缩减至80家左右。与此同时，面对纯电车型竞争加剧、中国市场业绩承压

的现状，保时捷选择重新聚焦燃油车并提出“赢回中国”的战略。

业内人士指出，保时捷想要实现“赢回中国”的目标，远不止于收缩渠道和调整产品动力，关键在于进行

一场深度的、体系化的本土化变革。要针对中国消费者对智能化的超高期待，推出真正具备竞争力的车载系

统和智能体验，这也要求其赋予中国研发中心更大的自主决策权。

海淀区土地供应量居首位

2025年北京最后一场土地拍卖落下帷

幕，12月25日，北京建工+城乡开发以24.72亿

元摘得丰台区花乡中部组团城中村改造项目

B区FT00-2405-0001地块，为全年土地市

场画上句号。

以拿地宗数来统计，2025年海淀区7宗居

首，昌平区为6宗，丰台区、朝阳区各5宗，通州

区4宗，顺义区3宗，大兴区、石景山区各2宗，

东城区、房山区、亦庄开发区、门头沟区、延庆

区、怀柔区各1宗，西城区、平谷区、密云区则

为0。

北京商报记者梳理发现，2025年海淀区

土地供应量创下近五年峰值。回溯2020年至

2024年，海淀区年度土地供应量分别为6宗、

6宗、3宗、2宗及5宗，而2025年的供地规模已

达到2023年与2024年两年供地总量之和。

城六区供地量提升的同时，北京土地市

场溢价率同步回升。2025年地块的平均溢价

率约为4.92%，同比提升1.24个百分点。

此外，年内溢价率超15%的地块共计7

宗，其中3宗坐落于海淀区，通州区和朝阳区

各占2宗。

中指研究院土地市场研究负责人张凯表

示，随着优质资源持续入市，市场分化也进一

步加剧，“强者恒强”的格局愈发清晰。稀缺地

段、规划条件优越的地块备受追捧，溢价率居

高不下；而部分条件一般或位置普通的地块，

则多以底价或接近底价成交。

值得一提的是，城六区供地量的提升与

2024年末推行的不限价地块政策形成叠加效

应，共同助推年内土地市场热度回升。

其中，北京朝阳区太阳宫地块溢价率高

达39.18%，创下2025年土地市场溢价率峰

值。海淀区树村地块、朱房村0030地块分别以

27.93%和25.04%的溢价率紧随其后。

中国城市房地产研究院院长谢逸枫表

示，优质地块供应增加，叠加不限价政策落

地，形成了良好的市场联动溢价效应。这不仅

有效提振房企的拿地积极性，也强化了市场

对于房价的上涨预期，对购房者、开发企业及

整体市场而言均形成积极影响，进而构筑起

地价上行、房价跟进的正向预期循环。

合硕机构首席分析师郭毅进一步分析

称，这一调整，一方面能让优质地块的价值充

分释放，在土地市场实现更好的溢价表现，夯

实市场对区域价值的信心；另一方面也能倒

逼拿地房企加大产品端的投入力度，带动后

续商品房的价值提升，而房价的合理拉升，又

能进一步提振区域价值，形成良性循环。

联合体拿地渐成趋势

2025年北京土地市场中，央国企仍为拿

地绝对主力，拿地占比达92.69%。其中，中建

系房企表现尤为突出，累计斩获13宗地块，拿

地金额达521.64亿元；北京建工、北京城建、

金隅集团、华润置地、招商蛇口等其他央国企

亦积极参与，合计拿下24宗地块。

尽管央国企主导拿地格局未变，但房企

独立拿地趋势弱化，联合拿地模式占比显著

提升。年内北京成功出让的40宗地块中，14宗

采用多家房企联合拿地模式，而2024年仅为5

宗，联合拿地比例同比增长180%。

针对房企联合拿地占比攀升，谢逸枫认

为，本质是房企从单打独斗转向抱团合作，是

应对房地产市场调整、突围行业困局的短期

举措，核心是为化解债务风险、保交房履约，

平稳度过市场下行周期。该模式能有效分散

市场风险，整合资金与技术资源，形成稳健的

开发模式。

以2025年北京唯一一宗百亿元级地块

——朝阳区黄杉木店地块为例，该地块由中

建智地联合金茂、越秀、朝阳城发3家房企以

126亿元竞得，后续将打造为紫京宸园及璞

樾项目；海淀区朱房地块、朝阳区三间房地

块则分别由华润+中铁+招商联合体、保利发

展+金茂联合体以91.52亿元、87.3亿元成功

竞得。

此外，央国企与区属房企合作拿地的情

形更为普遍。昌平区朱辛庄地块、顺义区顺义

新城地块、门头沟区S1线区域组团等6宗地

块，均由中建智地、电建地产、北京城建等央

国企，联合未来科学城置业、顺义新城发展、

京西门城投等区属国资房企携手竞得。

郭毅表示，联合拿地占比提升，核心是房

企间的优势互补，尤以区域一级开发企业与

二级市场房企的合作为典型。一级开发企业

熟悉区域价值、拥有成熟的政企资源，二级开

发企业更懂市场与客户需求。双方协作可让

地块的产品定位、规划报批及细节打造更贴

合市场需求，进而有效提升项目的去化效率

与溢价。

谢逸枫进一步分析称，联合拿地属于行

业短期趋势，而非长期常态。待房地产市场复

苏回暖，多数房企仍会选择独立拿地，既规避

联合开发的协作问题，也能掌握地块研判、产

品打造、开发决策的绝对自主权。短期来看联

合拿地仍将常态化，长期则会形成独立拿地

与联合拿地并行的多元化格局。

懋源地产沉寂两年回归

在全国楼市运行日趋平稳、市场信心逐

步回升的背景下，以懋源地产、北京新恩祥睿

泽置业有限公司、贝好家为代表的民营企业，

正逐步重返北京土地市场。

以懋源地产为例，该企业曾于2022年6月

斩获北京顺义区薛大人庄地块，在2023年、

2024年沉寂两年后，2025年强势回归北京土

拍市场，年内共竞得2宗地块。这一拿地数量

不仅追平2020年至2024年五年的累计拿地

量，年内拿地金额更达60.54亿元，创下近五

年峰值。

具体来看，朝阳区松榆里地块吸引了建

发房产、懋源地产、首开股份、越秀+建工联合

体、金隅、中建玖合、招商蛇口共7家房企参与

角逐。经过166轮激烈竞价，懋源地产最终以

50.24亿元总价、18.21%的溢价率成功竞得该

地块，在一众央国企竞争者中脱颖而出。

谢逸枫认为，少数优质民营房企重返北

京土地市场，这一现象释放出两大明确信号。

他表示，一方面是民营房企对北京房地产市

场的未来预期已明显向好。另一方面则是房

地产市场的调整周期已临近底部，北京房价

也将迎来止跌回稳的走势。

值得关注的是，此前表现积极的绿城中

国，2025年在北京土拍市场颗粒无收。回溯时

间来看，绿城中国上一次在北京拿地是2024

年11月，当时在越秀、华润、中海、金茂等5家

竞买主体中，通过摇号幸运竞得海淀区功德

寺地块，后续打造为和樾玉鸣项目。自此次拿

地后，截至2025年末，绿城中国已近一年未在

北京土地市场有任何斩获。

上海易居房地产研究院副院长严跃进表

示，从政策导向来看，中央经济工作会议及全

国住房城乡建设工作会议均明确提及“优供

给”理念。这一理念的核心内涵体现在两方

面：其一，控制传统增量供给，助力推进去库

存工作；其二，提升拿地性价比。对2026年各

房企而言，这意味着投资端存在明确机遇。

严跃进进一步分析称，叠加北京近期政

策动态，当地进一步优化限购政策，同步出

台房地产开发投资相关新政并着力优化营

商环境。多重政策红利共振，将有效降低企

业拿地顾虑，进一步提振房企2026年的拿地

积极性。

北京商报记者李晗

随着丰台花乡地块的成功出让，2025年北

京土拍正式落下帷幕。据北京商报记者统计，年

内北京共成功出让40宗地块，与上年同期基本

持平，总成交金额约1427.42亿元。城六区供地

显著发力，海淀区以7宗供地居首，且创下近五

年峰值，带动市场溢价率回升，年内最高溢价率

达39.18%。从拿地趋势来看，联合拿地成为市场

主流，房企联合拿地量同比增长180%。值得关

注的是，在市场信心回升背景下，懋源地产等民

企强势回归，其中懋源地产年内拿地2宗，追平

近五年总量。


