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智界 S7 作为华为与奇瑞联合打造的高端纯电轿车，尽管搭载鸿蒙座舱、华为 ADS 智

驾等尖端技术，但其市场表现却远低于预期。2025 年 9 月销量仅 1401 辆，同比下滑

44.45%，累计销量较去年同期暴跌 76.13%，与特斯拉 Model 3、比亚迪汉 EV 等竞品形成

显著差距。这一现象背后是技术、产品、品牌、渠道等多重因素的综合结果，具体可从以下

维度深入剖析：

一、价格定位与市场需求错位：高不成低不就的尴尬境地

智界 S7 定价 22.98 万 - 32.98 万元，试图覆盖中高端市场，但这一区间恰好是竞争

最激烈的「红海」区域。其核心问题在于华为技术溢价与奇瑞性价比基因的冲突：

高端市场缺乏说服力：华为试图通过 ADS 4.0 智驾、鸿蒙座舱等技术打造高端形象，但顶

配车型（28.98 万）的智驾功能仅对科技爱好者有吸引力，主流消费者更看重品牌积淀与综

合体验。相比之下，特斯拉 Model 3 凭借全球品牌影响力和成熟的超充网络，在 30 万级

市场仍占据优势。中端市场性价比不足：入门版车型（22.98 万）缺失 UWB 数字钥匙、记

忆泊车等实用功能，且续航（600km）与智驾体验（仅支持高速场景）不及比亚迪汉 EV 智

驾版（18.98 万起，续航 605km，支持城区领航）。即使降价至 22 万级，其价格仍高于小

鹏 P7i（20.49 万起），且空间、舒适性等基础产品力不占优。技术成本拖累定价：华为对

ADS 4.0 等技术收取授权费，导致奇瑞难以实现真正的性价比。例如，智界 S7 顶配的双激

光雷达方案成本高昂，而竞品极氪 007 四驱版（29.99 万）在续航、充电速度等硬件指标

上更胜一筹。二、产品力「偏科」：华为技术优势与奇瑞制造短板的割裂

智界 S7 的产品设计存在明显「偏科」——智能部分领先，但硬件体验拖后腿，导致用

户感知价值不足：



华为技术的实际使用率低：鸿蒙座舱虽支持跨设备联动，但需依赖华为手机（2024 年国内

份额仅 14%），86% 的用户无法享受核心功能。ADS 4.0 智驾系统虽在参数上领先（192 线

激光雷达、250 米探测距离），但完整功能仅顶配可用，且竞品小鹏 XNGP 4.0、比亚迪

DiLink 6.0 已实现无图领航和多设备互联，技术差距缩小。奇瑞硬件的成熟度不足：空间

实用性差：车身尺寸为标准 B 级车，但后排腿部空间仅 800mm（汉 EV 为 920mm），1 米

8 身高的乘客会顶头；后备厢 420L 且存在凸起，家用便利性远逊于竞品。驾驶体验欠佳：

悬架调校偏硬，过减速带颠簸明显；高速行驶时风噪、胎噪控制不及汉 EV，舒适性体验打

折扣。品控问题频发：上市初期即出现车门缝隙不均、中控屏异响、座椅缝线脱落等细节问

题，影响品牌口碑。三、品牌合作与渠道协同的深层矛盾

华为与奇瑞的合作模式存在定位冲突和权责不清，导致消费者认知混乱：



品牌形象的割裂感：华为代表高端科技，奇瑞则以性价比著称，两者的结合让消费者难以判

断产品价值。例如，用户既担心奇瑞的品控影响华为技术的可靠性，又对华为技术的溢价是

否合理存疑。相比之下，问界通过「华为深度赋能」的定位，成功塑造了高端形象。售后责

任推诿：华为与奇瑞采用「技术 + 制造」的分工模式，但未明确故障责任归属。例如，ADS

4.0 系统误判红绿灯时，华为客服要求用户联系奇瑞 4S 店，而奇瑞则称技术归华为负责，

导致用户体验极差。这种推诿直接削弱了消费者对品牌的信任。渠道体验的双重短板：华为

门店重技术轻体验：华为店员多为数码产品背景，对车辆底盘、续航等硬件知识缺乏了解，

无法有效演示深度分析智界S7(图片|配置|询价)销量不如人意的原因？智驾功能的实际价值。

奇瑞门店缺科技氛围：奇瑞 4S 店的装修风格和服务流程难以匹配智界 S7 的高端定位，用

户难以感受到「华为技术」的差异化体验。四、营销与市场策略的失误：技术叙事与用户需

求的脱节

智界 S7 的市场推广未能有效将技术优势转化为用户可感知的价值，重参数轻场景的策

略导致传播效果大打折扣：

技术参数堆砌而非痛点解决：发布会用 1.5 小时讲解鸿蒙系统、ADS 4.0 的技术细节，却

未说明这些技术如何解决用户实际问题（如减少通勤疲劳、提升家庭出行安全性）。相比之

下，比亚迪汉 EV 通过家庭出游、商务接待等场景化营销，更易引发共鸣。缺乏话题性与用

户互动：2024 年上半年社交平台话题量仅 5 亿次，远低于汉 EV 的 20 亿次和 Model 3

的 30 亿次。品牌未通过事件营销（如长距离智驾挑战）或用户共创（如智驾功能众测）激

发讨论，导致热度迅速消退。竞品挤压与市场窗口期错失：上市初期因奇瑞工厂搬迁和芯片

短缺，前四个月销量不足千辆，错失新能源市场快速增长的红利期。而同期比亚迪汉 EV 通

过持续改款和降价，巩固了市场地位；小米 SU7 则以「硬件成本价 + 软件订阅」模式迅速

抢占用户心智。五、竞品技术追赶与市场环境变化的双重压力智能驾驶体验的同质化：2025

年，小鹏 XNGP 4.0、比亚迪 DiPilot 4.0 等竞品已实现无图城市领航，且支持多设备互联，



华为技术不再是独一份。中汽协数据显示，L2 + 以上智驾功能的新车渗透率已达 35%，技

术普惠导致智界 S7 的差异化优势弱化。增程式车型的冲击：2025 年插混车型市场占比预

计达 40%，而智界 S7 仅提供纯电版本，无法满足充电条件有限用户的需求。相比之下，问

界 M5 增程版通过「可油可电」的特性，在中端市场取得成功。消费者需求的理性化：随着

新能源汽车普及，用户购车决策从「尝鲜」转向「实用」。智界 S7 的轿跑设计、运动性能

等标签难以打动主流家庭用户，而比亚迪汉 EV、小米 SU7 等车型在空间、舒适性、性价比

等维度更贴合需求。破局关键：重构产品逻辑与用户价值

智界 S7 若要扭转颓势，需从以下方向调整策略：

价格下探与配置下放：推出增程版车型覆盖 15-25 万元主流市场，将华为 ADS 3.0 智驾功

能下放到中低配车型，降低体验门槛。强化华为生态与场景化体验：通过鸿蒙座舱整合无人

机跟拍、智能家居控制等功能，打造「移动智能终端」生态；在核心城市商圈设立「智能驾

驶体验舱」，让用户直观感受技术价值。优化硬件体验与品控：与奇瑞联合优化底盘调

校、NVH 性能，提升空间实用性；建立「用户体验官」机制，快速响应质量反馈，重塑口碑。

独立渠道与精准营销：开设智界专属门店，与问界品牌形成区隔；通过「老带新」奖励、车

主俱乐部活动等激活用户裂变，减少对传统广告的依赖。

智界 S7 的困境本质上是技术领先性与市场成熟度的错配。当华为的「黑科技」尚未完

全转化为用户可感知的价值时，单纯的参数堆砌已难以打动消费者。未来，唯有打破「技术

自嗨」，回归用户需求，才能在激烈的市场竞争中找到生存空间。
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