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多年后回溯中国车市，可能会发现，2025年是最好的一年。乘联分会数据显示，1~9月

全国乘用车累计零售1700.5万辆，同比增长9.2%，再破历史峰值。

这背后，国家3000亿以旧换新补贴和新能源购置税优惠政策，起到了重要的推动作用。

截至9月10日，全国汽车以旧换新申请量已突破830万份，相当于每天有超3万人申请换新车。

业界对此也心知肚明，今年四季度将是“最后的疯狂”，从明年开始的后补贴时代，车

企的竞争压力会直线上升，残酷的淘汰赛就此拉开大幕。

想要留在牌桌，保持高速增长，须找到高质量发展的路子，这样的路子不是唯一的，也

并非单一的。从一些头部车企身上，我们看到了多种可能性。

1.“多快好省”背后的含金量很高



汽车圈一直存在一条鄙视链，处在顶端的是高大上的产品和高溢价的品牌，这是大多数

车企的追求；而靠拼性价比实现薄利多销，则被置于最底端的位置，即使车企真的在这么做，

也不会宣之于口。

然而事实上，这种“上不了台面”的竞争策略，才是中国汽车过去几十年由弱到强的主

要路径——行业真正要摒弃的是，是无下限的价格战和无脑堆配置等不正当的竞争方式。相

反，想要在未来赢得市场，“多快好省”将是屡试不爽的方法。

所谓“多快好省”，对应的是密集的新车，快速迭代的产品技术，更好的体验和更低的

花费。最近一次车企领导谈及该方法论的，是零跑科技创始人、董事长兼CEO朱江明，他对

笔者表示：“零跑的策略很简单，就是集技术能力把产品做好，然后给出一个比较良心的定

价，不管怎么样，你的产品一定会好卖，用户一定能接受，这是我们从过去、现在和未来一

贯的策略。”



凭借超高性价比，零跑汽车在过去几年异军突起，成为新势力销冠，9月销量突破6万辆。按

照企业规划，明年是产品最大年，多款“成本定价”的新车将覆盖5~30万元级市场，为零跑

带来抵御外部挑战的底气。

相比零跑，传统大厂其实更适合这样的打法，而且越往竞争的深水区去，大厂优势越明

显。因为“多快好省”取决于企业的体系能力，其中的“含金量”不可小觑。

首先，车企的研发实力一定要强，先进的平台架构和核心技术全栈自研，不仅是产品竞

争力的基础，也是品牌能够快速推新，同时优化成本结构的前提条件。

其次，支撑“多快好省”的是企业的垂直整合能力，一方面能够控制成本，另一方面也

能把控品质。

像比亚迪、吉利、奇瑞、长安等头部大厂，专利数量遥遥领先，“工具箱”里储备了从

发动机到三电系统再到智能化的全套领先技术，能够根据市场趋势快速组合出适配产品，一

个季度就有十余款新车铺向市场，在物美价廉的同时，企业也能盈利。

2025年上半年财报显示，比亚迪毛利率保持在22%左右，高于行业平均水平5~8个百分点，主

要得益于其“技术+规模”的双重优势，在价格战中仍能保持盈利韧性。

2.拿捏用户需求，全价值链协同力出一孔

当然，传统打法在新的市场环境下，也须与时俱进。笔者与多家车企领导交流后发现，

越来越多主机厂都在建立一切以用户为中心，力出一孔的全闭环管理模式。

核心的变化有两点：一是产品定义被摆在了最重要的位置上。过去，车企主要靠调研公

司的报告，甚至是管理层的喜好打造产品，这中间往往存在较大的认知偏狭，很容易让产品

打偏。如今车企已经意识到，用户觉得好才是真的好，一款新车若能精准定位用户需求，那

它就成功了一半。

于是我们看到，主机厂正在用各种方式“深入群众”，不只是与真实用户交流了解他们

的诉求，也在利用车端收集到的越来越细化的数据，通过AI等新技术，分析用户需求，更清

晰地刻画用户画像；同时把决策权交给“听得见炮火的人”。

第二点变化是运作模式的改变。上汽乘用车不久前的系列调整就是个很好的例子，他们

打破了传统工业型企业“铁路警察各管一段”的模式，将Product（产品）、Marketing（营

销）、Sales（销售）结合起来，所有人都要为“用户满意度”负责，各个环节协同推进，

以结果为导向。

这样做的好处是既缩短了工作流程，加快了对市场需求的反应速度；又握指成拳，集中

力量击穿一个目标。“路子找对了，流程顺了，再加上上汽强大体系力的赋能，起势很快的。

”一位上汽领导在谈及企业旗下品牌近期爆款频出时，对笔者表示。



写在最后：

不可否认，进入智电时代，汽车被赋予了新的含义，业界也出现过“变兔子”的神话。

但汽车的底色与手机等科技产品不同，目前为止还没有新的商业模式成立，因此车企靠什么

立足，产品靠什么长青，本质上没有太大不同。

以高性价比取胜不丢人，做到极致是能耐，寄希望于“奇技淫巧”反而不靠谱。就像武

侠小说中，最默默无闻的扫地僧，往往是武学造诣最高的人。

本文仅为作者个人观点，不代表水滴汽车立场。
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