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【冬岛杂谈】

近年来，不少车企开始热衷于用“大定成绩”造势……从车企公布的大定数据来看，新

车上市24小时内大定破万已成常态，更有甚者创下“分钟级”破万的纪录。消费者抢车的架

势，仿佛在超市抢购打折白菜。

——中国新闻周刊

一、数字狂欢：一场精心策划的“皇帝新衣”

“上市5分钟大定破万”“24小时订单超5万”……近年来，车企的“喜报”如雪片般纷

至沓来，仿佛每一款新车都是“天选爆款”。
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然而，蔚来创始人李斌直言：“如果按照各家公布的订单数加起来，都有1亿了。我们



没有参与这种‘数字通货膨胀’。现在车企晒订单越来越偏向营销噱头，既不利于产销匹配，

最终还容易‘给自己挖坑’。”

“订单数字通货膨胀”，实则就是人为制造出的虚假市场信心。

中国汽车工业协会数据显示，2025年1—9月，我国乘用车产销分别完成2124.1万辆

和2124.6万辆，仅此而已。

具体到某品牌车企，其9月实际交付量仅为初期“大定”数据的7.7%。

这场由“小订”“大定”编织的繁华图景，终于露出了裂痕。

所谓“小订”，不过是以千元为单位的意向金，用户可随时退款；

所谓“大定”，本应是购车流程的实质性环节，却在车企的“灵活操作”下沦为营销工

具——99元下订、千元大定、三天犹豫期……规则设计愈发宽松，数据注水却愈发猖獗。

消费者如抢购白菜般“下单”，车企则以“分钟级破万”的捷报制造市场焦虑，这

场“数字游戏”的本质，是一场心照不宣的共谋：用虚假繁荣吸引真实购买。

二、乱象根源：焦虑驱动下的“营销异化”

在传统汽车时代，“月销过万”是经第三方验证的硬指标；如今，车企却热衷于用“瞬

时订单”标榜成功。

究其根源，是行业内卷下的“营销焦虑”——当技术竞争尚未形成绝对壁垒，品牌便试

图用“数据声势”抢占用户心智。

更值得警惕的是

订单注水已形成完整利益链：广告公司策划“小订过万”剧本，经销商囤积订单充

当“二道贩子”，主机厂与销售体系合谋上演“共赢戏码”。

而魏建军曝光的“零公里二手车”，更是将刷单行为推向极致：为达成销量目标，新车



秒变“二手车”，以价换量扰乱市场。

这种“寅吃卯粮”的套路，虽能短暂美化财报，却透支品牌信誉，最终反噬行业健康。

三、危害蔓延：从信任危机到产业“毒瘤”

乱象之下，首当其冲的是消费者权益。

从众心理被利用，购车决策受干扰，因退订困难、交付延迟等问题，有的车企甚至遭致

集体退订潮，广大用户们被迫付诸司法诉讼来维权，成为了这场旷日持久的“数字游戏”的

试验品。

此外，虚假订单扭曲产销匹配，导致车企盲目排产、库存高企。

2025年9月全国汽车库存达304万辆，半数经销商面临滞销压力，便是最直接的证明。

更深层的危害在于对产业生态的侵蚀。

当“注水”成为潜规则，踏实攻关技术、打磨产品的企业反而面临“劣币驱逐良币”的

困境。

正如魏建军所言，“技术才是品牌最硬的底气”，长城汽车五年投入近500亿研发，以

专利与创新筑牢根基；尹同跃强调“把功夫放在看不到的地方”，二者共同诠释了“长期主

义”的价值。

魏建军在“2025中国品牌论坛”上发言，成为唯一一位来自民营车企的代表

然而，在浮躁的营销战中，这些坚守却可能被喧嚣淹没。

四、破局之道：监管亮剑与行业觉醒

所幸，监管的达摩克利斯之剑已然悬起。

2025年9月，工信部等六部门启动专项整治，剑指夸大宣传、数据造假，呼吁建立订单

与上险量、完税数据的比对机制。

与此同时，如长城、奇瑞等企业以技术自强破局，用专利授权、全球化产业链证明“实

干兴邦”的力量。

终结乱象，需多方合力：

1. 强化数据透明化：强制车企公布锁单率、退订率、交付周期，引入第三方审计；

2. 完善法律惩戒：对虚假宣传企业处以重罚，建立“黑名单”制度；

3. 重塑行业价值观：推动车企从“营销内卷”回归“技术竞赛”，以产品力赢得市场。

泡沫终将破裂，唯实干能致远方。



“小订”与“大定”的狂欢，是汽车行业转型期的阵痛，亦是投机者的末路狂欢。

当潮水退去，唯有如长城汽车般“死磕技术”、如奇瑞般“深耕质量”的企业，才能穿

越周期，真正立于全球舞台。

数据泡沫制造的幻象终会破灭，而用户信任与产业健康，容不得半分虚假。

亲爱的朋友，对此你怎么看？请在评论区留言。
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