
近日，在北京商报刊登《积分兑换一

夜缩水三成，现金房价一分不涨，万豪会

员突然贬值》后，有消费者反馈称，会员积

分兑换权益缩水的不止万豪，近年来，包

括凯悦、希尔顿等头部国际酒店集团均在

陆续调整会员积分兑换政策，积分价值持

续走低成为行业趋势。以凯悦为例，今年5

月积分兑换表完成调整，兑换档位从三档

细化为五档，部分类别酒店高峰期兑换积

分涨幅高达66.7%；希尔顿亦三度上调标

准客房积分兑换上限。积分价值“缩水”背

后，实为酒店业主方与管理公司间的收益

博弈：业主承担积分入住成本却无现金回

流，管理方借提高门槛寻求平衡。在会员

规模持续扩张的背景下，权益稀释正不断

考验着各大集团的会员忠诚度。

积分贬值 国际酒店巨头会员兑房权益缩水
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奥迪E7X首月销量破4000，AUDI跑通豪华纯电车型规模化路径
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广告

AUDI首款纯电SUV交

出亮眼成绩单，奥迪E7X上

市首月销量突破4000辆。

奥迪E7X与此前上市的E5

Sportback，兼顾德系操控

基因与本土化高阶智驾。品

牌以长期主义为核心的用

户政策，更是持续吸纳着豪

华置换客群，一条独属于奥

迪的电动化突围路径正逐

步清晰。

行业卡位
豪华电车实现规模化破局

当前，面对国内自主新能源汽车品牌的

冲击，BBA都在求变，但电动化转型路径却并

不相同。

燃油车时代销量节节攀升的BBA，在

新能源渗透率再创新高的中国市场，急需

一款跑出规模化的纯电车型。2026年5月

29日，AUDI品牌的首款纯电SUV——奥

迪E7X在粤港澳大湾区车展正式上市。官

方数据显示，新车上市首月交付量突破

4000辆，成交均价超过30万元，试驾转化

率超30%，成为传统豪华品牌电动化转型

标志性增量产品。

此前行业曾有声音担忧，豪华纯电车型

的入手门槛降低会压缩单车毛利率，但E7X

上市后，quattro四驱版本占比超60%，中高

配车型成为销售主力，有效对冲入门低价车

型的利润压力。

成绩单的背后，奥迪选择跳出传统全球

车固有开发框架，通过彻底本土化，打造了

一个能够“跑出量”的品牌——AUDI。2024

年11月，奥迪与上汽集团正式推出新豪华电

动品牌“AUDI”，今年4月，奥迪创新技术中

心落地上海，这是奥迪海外首个“全价值链”

研发实体，该中心并非仅对全球车型进行适

应性调整，而是作为 AUDI 品牌的技术底

座，覆盖整车设计、工程开发、系统集成等全

部环节，确保技术基因从一开始就具备“中

国属性”。

利刃出鞘
机械底蕴+本土智驾双壁垒

从用户结构来看，奥迪E7X超九成购车用

户为增换购群体，其中57%来自德系品牌车

主，精准承接奥迪、宝马、奔驰老车主电动升级

需求，同时吸纳保时捷等超豪华品牌置换客

群，形成覆盖多层级豪华用户的消费圈层。

对比同品牌先期上市的E5 Sportback，

两款车型形成清晰市场分层：E5 Sportback

权益后入门价20.59万元，主打年轻豪华入门

市场，全系至高3万元补贴，还可以免费升级

新老首任车主终身质保的政策，快速打开20

万级纯电轿车市场。

E7X定价26.98万—35.98万元，聚焦家庭

豪华SUV需求，填补奥迪在30万级本土化纯

电SUV的产品空白，二者构建起“轿车+

SUV”“20万+30万”全覆盖的产品矩阵，有效

摊薄上汽奥迪电动化研发与渠道投入成本，

逐步释放规模效应。

值得注意的是，奥迪E7X能够稳定转化

豪华置换用户，核心在于平衡德系百年机械

操控底蕴与本土化智能科技。在驾控方面，奥

迪E7X上的调校和底盘质感仍然坚守“奥迪

味儿”，底盘采用全铝底盘+空悬+CDC组合，

由奥迪王牌驾控团队主导调校，被广泛评为

“目前体验过的最好底盘之一”。

在智能化方面奥迪则实现了突破，智能

驾驶已成为AUDI品牌全系核心竞争力。E7X

与E5 Sportback均搭载Momenta强化学习

大模型全景辅助驾驶系统，依托超100亿公里

里程淬炼的1亿多条数据，实现了从“模仿人

类”到“超越人类”的AI智驾进化，双车入门即

享满配智驾，也区别于竞品高阶智驾高价选

装的模式。后续E7X将率先OTA升级Mo-

menta R7强化学习世界模型。

战略长考
长期主义托举电动化突围

E7X的热销绝非单一车型偶然爆单，而

是AUDI品牌三年本土化战略落地的阶段性

战果，更是奥迪全球电动化路线的一次公开

转向。

时间线清晰勾勒差异化布局：2024年上

汽与奥迪签订深度合作协议，放弃海外老旧

PPE、MEB平台，自建本土化ADP智能电动

平台；2025年首款车型E5 Sportback上市，

快速建立AUDI品牌形象；2026年E7X交付，

轿车+SUV完整矩阵成型，品牌从单品试水

迈入规模化运营阶段。

放眼30万级豪华纯电赛道，首月4000辆

交付的成绩证明：传统豪华品牌不必死守全

球车型老路，放下溢价执念、深耕本土需求、

重构产品与权益体系，依旧能在新能源市场

站稳脚跟。

随着L3自动驾驶即将落地、第三款车型

规划推进，AUDI双车矩阵还将持续扩容。这

场由E7X掀起的本土化反击，不仅搅动30万

元豪华SUV市场，更将倒逼奔驰、宝马重新审

视全球电动化战略，“全球车通吃中国”的时

代正在落幕。
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持续贬值的会员积分

近日，万豪因会员积分突然大幅贬值，引

发业内广泛关注。事实上并不止万豪，近年

来，希尔顿、凯悦等国际酒店集团也在陆续调

整会员积分兑换政策。

作为一名旅行爱好者，刘彤虽持有万豪钛

金卡，却同样关注凯悦等其他酒店集团的会员

权益动态。她注意到，在万豪近期大幅调整积分

兑房价格之前，凯悦也已先行完成了相关调整。

凯悦酒店集团此前发布的公告显示，凯

悦酒店集团积分奖励兑换表于5月进行调整，

同时酒店奖励类别也迎来一年一度的更新。

根据相关政策，原来凯悦的积分兑换体

系分为非高峰期、标准期、高峰期三档。而此

次调整后，三档升级成为最低、低、中、中高、

高五档。其中，以类别1的酒店为例，原先该类

别的标准客房高峰期的积分价格为6500积

分/晚，而在调整后，“高”档位的积分价格为

9000积分/晚，涨幅约为38.5%；而以顶级的

类别8酒店为例，原先在高峰期兑换一晚，需

要45000积分，调整后，“高”档位的兑换积分

上涨至75000积分，涨幅达66.7%。

北京商报记者致电凯悦官方客服，客服

人员表示，今年5月20日起，凯悦更新积分兑

换表，并更换成5个兑换类别以及对应的房

价。集团每一年都会根据现阶段市场情况来

进行相应调整。

不仅是凯悦酒店集团，希尔顿近年来也

一直在调整积分政策。据了解，希尔顿曾三度

上调标准客房的积分兑换上限，从原先的15

万积分上涨至20万积分，此后又再次突破上

限至25万积分。

刘彤指出，当前各大国际酒店集团正密

集调整会员积分政策，而对大多数消费者而

言，这往往意味着会员权益被削减，积分价值

也在持续走低。

业主与管理方的博弈

在积分兑换价格大幅上涨背后，是酒店

业主方与管理方的博弈。当酒店业主觉得收

益并不划算时便会抗议，而管理方会提高积

分兑换门槛。

在上海星硕酒店管理咨询有限公司首席

咨询官袁学娅看来，从管理公司的角度出发，

推行积分奖励是为了争取更多会员，目前各

大集团普遍在推广中端有限服务品牌，其吸

引力就在于积分共享机制——商务客人出差

入住酒店后，常年积累下大量积分，到假期便

可以带着家人用积分兑换度假住宿。但从业

主的角度看，业主若接受积分入住的客人，那

么就等于没有实际的现金收入。管理公司通

过其他项目让消费者累积积分，兑换后却要

在业主方产生实际成本，而业主却没有相应

收入，自然难以接受。这实质上就是投资方与

管理公司、品牌方之间在利益分配上的博弈。

“这样一来，虽然看起来管理公司引来了

大量客人，但业主实际到手的现金收入并不

多，而被引来的客源所消耗的成本，最终由投

资方承担，而非管理方。”袁学娅表示，正因为

国际酒店集团也意识到了这一矛盾，所以开

始在旺季提高积分兑换门槛。门槛提高后，部

分会员无法接受使用积分兑换的价格，相当

于将一部分消费者阻挡在外。

业主与管理公司博弈的背后，是对收益

的考量。资深酒店主理人刘冬锋分析称，各酒

店为了增加收益，经常会想办法关闭或减少

积分兑换，尤其是在高入住率时，因为大量积

分兑换会拉低酒店的平均房价（ADR），从而

影响到业主利润，但是酒店拿到的积分兑换

补偿很少，所以业主方也有较大的意见。基于

酒店集团、业主方、消费者等多方博弈的结

果，部分酒店集团提高了积分兑换价。

会员池扩张加剧权益稀释

刘彤认为，对于万豪而言，其会员权益的

缩减在一定程度上可能与会员数量的急剧增

长相关。万豪在全球拥有密集的酒店网络，这

种规模优势使其自然成为消费者办理会员的

“第一选择”，加之会员门槛较低，进一步加速

了会员池的扩张。而这将推高积分兑换的使

用频率，迫使酒店在权益投入与收益之间作

出平衡，最终可能加剧核心权益的稀释。

根据万豪此前公布的数据，万豪2025年

新增约4300万会员；截至2026年一季度末，

万豪旅享家会员规模已增长至近2.83亿。同

样，其他头部国际酒店集团的会员数量也在

增长，截至2025年三季度，希尔顿的全球会员

数已达到2.35亿。此外，凯悦也在全球拥有超

6600万会员。

广州一家高端连锁酒店总经理吴川表

示，近年来，部分酒店集团通过与其他平台、

业态联动拉新，推动会员规模持续扩张，而这

往往会夹杂部分活跃度偏低的“兑水”会员。

在此背景下，为对冲运营成本并保障收益，酒

店集团会对会员积分权益进行相应调整。

会员权益的弱化将导致部分会员忠诚度

下降，而忠诚度的下降又会直接促使部分消

费者转向在线旅游平台。

针对酒店会员体系扩张与权益保障之间

的平衡问题，吴川表示，各酒店集团在推进会

员规模增长的过程中，绝不能以稀释既有会

员权益作为代价。若权益价值被持续“兑水”，

不仅会削弱会员体系的稀缺性与吸引力，更

将直接动摇部分会员的忠诚度，那么部分消

费者势必转向第三方在线旅游平台，这既违

背了酒店推广直营渠道的初衷，也不利于长

期收益结构的健康。 北京商报记者吴其芸
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