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朋友们，今天咱们聊个新鲜事——京东开始卖车了！不是玩具车，是真能开上路的“国

民好车”。最低不到5万，电池月付；整车拿下，也才8.99万。这价格，是不是像“双十

一”一样，直接击穿了你的心理防线？

别急，咱们不能光看热闹，得从经济的视角，掰开揉碎看看这背后的门道。

一、 “价格屠夫”的逻辑：不是赔本赚吆喝，而是模式创新



这辆埃安UT super，最吸睛的就是它的“电池租用”方案。4.99万开走，电池另算月租。这

招高明在哪？

降低了购车门槛：它精准地切中了许多预算有限、但又渴望拥有第一辆车的年轻家庭或

都市通勤族。一下子拿出近9万有压力？那先把车的“躯壳”开回家，电池像交电费一样按

月付。



分解了核心焦虑：对电动车，大家最怕什么？电池衰减和未来的更换成本。这个模式直

接把电池这个“消耗品”从整车中剥离，宁德时代负责技术和换电生态，用户用车更省心，

也变相为车辆未来的残值上了一道保险。

这背后，是京东、广汽、宁德时代这个“铁三角”的精准分工：广汽负责造，宁德负

责“心”，京东负责“卖”。它自己不建工厂，不拧螺丝，而是用自己最擅长的——用户消

费洞察和电商渠道，做资源的整合者。这是一种典型的轻资产、平台化运作思路，把重资产

的制造交给专业的人，自己专注于流量和销售。

二、 京东的“阳谋”：醉翁之意不在酒？

您可能会问，京东一个电商平台，为啥要掺和造车这摊“重”生意？接近京东的知情人

士说了，他们“不直接涉及制造”。那图啥？

1. 抢占下一个流量入口：汽车是除了房子之外，家庭最大的消费决策之一。京东通过

卖车，能吸引来高价值的用户和前所未有的流量。今天在你这里买了车，明天的保险、保养、



配件、乃至车联网服务，是不是顺理成章都在我的生态里完成了？这叫“放长线钓大鱼”。

2. 打通“车生活”全链条：别忘了，京东旗下还有“京东养车”门店。从前端的销售，到

后市场的保养、维修，京东想打造的是一个“买车-用车-养车”的闭环生态。车卖得越多，

后面养车的生意就越稳固，这是典型的互联网生态思维。

3. 数据为王：通过参与定义和销售汽车，京东能获得最一手的用户驾驶习惯、用车偏

好等数据。这些数据，对于未来优化产品、精准营销、甚至探索自动驾驶服务（看看他们注

册的“Joyrobotaxi”商标），都是无价之宝。

所以，京东卖车，卖的不仅是车，更是其庞大的商业生态的一张“入场券”。

三、 经济的涟漪：一条“鲶鱼”搅动一池春水

京东这步棋，对咱们普通消费者和整个行业意味着什么？

对消费者：多了一个高性价比的选择，而且购车模式更灵活。电商的透明定价和便捷流

程，也可能倒逼传统4S店销售模式进行改革，让买车像买大家电一样简单明了。

对行业：这是一种“降维打击”。它预示着，未来汽车的销售渠道和商业模式可能会被

重塑。车企巨头们可能要重新思考，如何与掌握流量和用户的平台型公司合作与竞争。此前

京东与比亚迪、东风等合作，现在又联手广汽，百万年薪招聘汽车人才，其加码汽车业务的

决心可见一斑。

京东入局，绝非一时兴起。它用一款极具价格冲击力的产品，宣告了一种新的汽车消费

模式的可能。这背后，是平台经济对传统制造业的深度渗透，是流量、数据与实体产业的一

次激烈碰撞。

这辆车能不能成为爆款，尚需市场检验。但可以肯定的是，汽车市场的游戏规则，正在

被这位来自中关村的“新玩家”悄悄改写。我们普通人，或许很快就能像在手机上下单一台

冰箱那样，轻松地拥有一辆属于自己的代步车了。这，或许就是时代进步给我们最实在的礼

物。
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