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在中国汽车市场的浩瀚星空中，朗逸始终闪耀着国民家轿的璀璨光芒。十三载耕耘，六

百五十万家庭的选择，不仅铸就了德系品质的金字招牌，更见证了中国消费者对家用轿车的

深刻理解。当消费升级浪潮席卷而来，朗逸Pro以破局者姿态跃然而出，用1.5T动力、四轮

独立悬挂、Pro级智能配置的全新组合，在8.88万元起的亲民价位上，开启了A+级家轿的价

值重构之旅。这款车型的诞生，既是对市场需求的精准回应，更是对行业标准的重新定义。

产品力革新：硬核技术重塑用户体验

朗逸Pro搭载的1.5T涡轮增压发动机标志着动力系统的全面进化。这款发动机不仅实现

了动力输出的显著提升，更在燃油经济性上达到新的平衡点。对于长期受困于“动力够用就

好”的A+级市场而言，这样的配置突破让消费者在10万元级价位就能享受到过去中高端车型

才有的驾驶质感。动力系统的升级直接反映了上汽大众对用户需求的深度洞察，将核心技术

普惠化正是其践行“在中国，为中国”理念的最佳注脚。

底盘系统的革新同样具有里程碑意义。全系标配的四轮独立悬挂打破了该价位段普遍采

用扭力梁非独立悬挂的行业惯例。经过德系团队精心调校的悬挂系统，在滤震效果和行驶稳

定性方面展现出显著优势，让家用轿车的驾乘体验向更高级别车型看齐。这种配置下放不仅

提升了产品竞争力，更体现了品牌对用户核心诉求的尊重，让品质生活不再受制于预算限制。



智能科技的全面普及构成了朗逸Pro的第三大亮点。智能车机系统支持语音交互、导航

联动等实用功能，操作流畅度堪比高端车型。驾驶辅助系统的加入则让安全性和便利性得到

双重提升。这种“智能平权”策略准确把握了年轻家庭用户的需求变化，将智能配置从选配

项升级为标准配置，展现出品牌对市场趋势的精准预判和快速响应能力。

市场战略：高性价比驱动品牌升维

朗逸Pro的定价策略展现出精准的市场卡位能力。8.88万元起的亲民价格，配合1.5T动

力、四轮独悬等核心配置，在10-14万元价格区间形成了强大的产品吸引力。这种定价逻辑

既延续了朗逸系列高性价比的传统优势，又通过配置升级实现了对同价位竞品的价值超越。

消费者在同等预算下能够获得更全面的配置体验，这种价值重构正是朗逸Pro市场战略的精

髓所在。

市场表现数据充分验证了这一战略的成功。根据最新销售数据，朗逸家族在2025年8月

实现终端销量超2.4万辆，持续领跑A级燃油轿车市场。这一成绩的背后，是上汽大众“油电

同进”战略的深入推进，也是朗逸Pro产品力的直接体现。销量的稳健增长不仅巩固了品牌

在细分市场的领先地位，更为后续产品升级奠定了坚实的用户基础。

从品牌战略层面看，朗逸Pro的推出实现了多重价值。它既是对650万朗逸用户信赖的真

诚回馈，也是品牌在A+级市场布局的重要落子。通过“德系绝代双轿”的产品定位，上汽大

众构建了覆盖不同价位区间的产品矩阵。这种战略布局不仅强化了品牌在燃油车市场的竞争

优势，也为电动化转型积累了宝贵的用户资源和市场经验。

行业格局：价值重构引领市场变革

朗逸Pro的出现对A+级家轿市场产生了深远影响。其1.5T动力与四轮独悬的配置组合，

直接挑战了该细分市场原有的价值体系。过去消费者需要付出更高成本才能获得的驾乘体验，

如今在10万元级价位即可实现。这种价值重构不仅提升了行业标准，更促使竞争对手重新审

视产品定义和定价策略，推动了整个细分市场的升级进程。

在竞争格局方面，朗逸Pro展现出明显的差异化优势。与同价位竞品相比，其在核心配

置上的领先地位毋庸置疑。四轮独立悬挂的标配让其在驾乘质感上建立优势，智能配置的全

面下放则满足了新时代用户的数字化需求。这些优势的叠加，使得朗逸Pro不仅守住了传统

家轿市场的基本盘，更在消费升级浪潮中抢占了价值高地。

从行业生态角度看，朗逸Pro的成功实践具有示范意义。它证明在激烈的市场竞争中，

坚持以用户需求为中心、通过技术创新实现价值普惠的发展路径具有强大生命力。上汽大

众1-7月燃油车市场份额达8.8%，同比增长1.2个百分点的数据，充分验证了“油电同进”战

略的前瞻性。这种成功经验为行业提供了可借鉴的发展范式，推动整个产业向更健康、更可

持续的方向演进。



罗辑车评

朗逸Pro的登场，不仅是一款产品的成功升级，更是整个A+级家轿市场价值体系的重要

转折点。它用实实在在的产品力证明，高品质驾乘体验不应是少数人的专属，而应成为广大

消费者的普惠权利。正如古诗所云：“问渠那得清如许，为有源头活水来”，正是这种持续

创新、以用户为本的发展理念，让朗逸品牌始终保持旺盛生命力，在变革的时代洪流中破浪

前行。
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