
不贵的比亚迪 vs 不便宜的华为！智驾大战背后藏何玄机？
来源：林彦钰 发布时间：2025-11-18 04:41:13

在新能源汽车市场，比亚迪和华为堪称两大标杆，但两者的定价策略却呈现鲜明反差：

比亚迪凭借亲民价格拿下全球销冠，华为智选车却始终坚守中高端定位，“便宜不下来”已

成标签。这两种截然不同的市场路线，背后藏着怎样的商业逻辑？谁又能更契合未来消费趋

势？

比亚迪：低价策略的底气，源自垂直整合的硬实力

比亚迪的“不贵”，从来不是简单的价格战，而是建立在全球顶尖的垂直整合供应链基

础上。从电池、芯片到车身零部件，比亚迪实现了从原材料到整车的全链条自研自产，仅电

池环节就占据国内磷酸铁锂市场41.1%的份额，远超宁德时代的33.9%。这种“自给自足”的

模式，让成本控制能力达到行业极致。

反映在终端定价上，比亚迪将高阶智驾技术全面下放：7万元级的海鸥智驾版搭载“天

神之眼C”系统，成本仅3000元，起售价低至6.98万元；秦L更是将智驾系统标配到10万元内

车型，实现“智驾平权”。2024年，比亚迪以427万辆的销量斩获全球新能源销冠，其中秦



家族73万辆、海鸥48万辆的成绩，印证了低价策略对大众市场的强大吸引力。即便定价亲民，

比亚迪2024年Q3净利率仍达到5.23%，实现规模与利润的平衡。

华为：高价背后，是百亿研发堆出的技术壁垒

华为智选车“便宜不下来”，核心原因在于其对高端技术的极致投入。仅ADS 5.0智能

驾驶系统的专项研发费用就高达100亿元，累计研发投入已突破400亿元，这样的资金强度远

超多数车企的年度总研发预算。7000名顶尖工程师组成的研发团队，每周可完成友商季度级

别的技术迭代，10亿公里的真实路测数据更是构筑起深厚护城河。

高投入直接转化为产品溢价：鸿蒙智驾车型成交均价达37万元，问界系列覆盖23

万-58.98万元区间，尊界更是冲击70万-101.8万元的百万级市场。即便是定位相对亲民的智

界S7，起售价22.98万元，但其搭载的ADS 4.0智驾系统、空气悬架等配置，仍保持着中高端

车型的核心竞争力。2024年鸿蒙智行全年销量突破40万辆，问界新M7年度销量超19万辆，证

明高端市场对华为技术溢价的认可。

定价差异背后：市场定位与用户群体的精准分割

两者的定价策略，本质是对目标市场的精准卡位。比亚迪聚焦大众消费群体，2024

年427万辆销量中，25万元以下车型占比超80%，完美契合普通家庭对“高性价比”的核心诉

求。其“电比油低”的战略的和第五代DM系统的普及，进一步巩固了在主流市场的优势。

华为则瞄准追求技术体验的中高端用户，通过“技术赋能车企”的模式，打造差异化竞

争力。ADS智驾系统在极端场景下的稳定表现、鸿蒙座舱的生态优势，成为用户愿意为高价

买单的关键。数据显示，搭载华为ADS的车型，AEB自动紧急刹车功能可显著降低三者险出险

率，安全性优势成为高端定位的重要支撑。

争议与拷问：两种路线的机遇与挑战

比亚迪的低价策略虽赢得市场份额，但也面临品牌向上的压力。随着市场竞争加剧，单

纯的价格优势可持续性存疑，如何在亲民定价的同时提升品牌溢价，成为其未来课题。而华

为的高价路线则面临市场规模的限制，2024年智界品牌全年销量仅5.8万辆，与比亚迪单车

型销量差距明显，如何平衡技术溢价与市场体量，考验着其战略智慧。

消费者的态度也呈现两极分化：部分用户认为比亚迪“接地气”，用更少的钱就能享受



核心配置；另一部分则认可华为的技术价值，愿意为更优的智能体验付费。这种分歧背后，

是新能源市场从“性价比竞争”向“价值竞争”转型的缩影。

结语：没有最优解，只有最适合的路线

比亚迪的“不贵”与华为的“不便宜”，本质是两种商业逻辑的碰撞：前者用规模效应

和成本控制征服大众市场，后者用技术壁垒和品牌溢价抢占高端赛道。2024年比亚迪的销量

神话与华为智驾的高端突破，证明两种路线都能取得成功。

未来，随着市场进一步细分，比亚迪或许会加速品牌向上，华为也可能通过技术下放拓

展受众。你更认可哪种路线？是愿意为高性价比选择比亚迪，还是为顶尖技术为华为买单？

欢迎在评论区留下你的观点！
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