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2025年10月，一辆售价仅4.99万元的电动汽车横空出世。不是山寨，不是杂牌，而是京

东联合广汽和宁德时代推出的“埃安UT Super”。听起来像是低价革命，实则背后暗藏玄机：

电池不卖给你，只租。每月399元，还要绑定京东生态。这辆车到底是一次技术创新，还是

一场资本游戏？便宜，真的就代表划算？
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这场看似“突袭式”发布，其实早有铺垫。京东早就盯上了汽车市场，这次找来广汽造

车、宁德时代供电池，自己只负责销售和用户运营，成本压得极低。车的裸车价4.99万元，

比一辆高配电瓶车贵不了多少，但电池被“拆分”出来，单独租赁，每月399元，官方声

称“减轻购车压力”，实际则是把本来一次性支付的成本变成了长期绑定。

这听起来像是一种“先上车再说”的模式：你只需要付出很少的钱，就能拥有一辆看似

高配置的电动车。500公里续航、99秒换电，听起来比市面上大多数同价位电动车要“高

端”不少。但问题马上就来了：它真的适合普通人吗？



从京东的宣传口径和产品规格看，这辆车并不是为家庭用户准备的。妙就妙在这里。它

打着“国民好车”的旗号，实际上更像是为网约车司机量身定做。低价购入、快速换电、长

时间使用——这是典型的营运逻辑。普通用户看中的是便利、舒适和长久，而运营者更关注

的是回本周期和成本控制。

更重要的是，这台车只能在京东APP上买，售后、换电、保养也都要在京东体系内完成。这

不是买车，这是“上船”。一旦上船，就得接受它的规则。

不过，便宜的背后，往往藏着代价。

电池不归你，还能叫“拥有”吗？

这场“买车不买电池”的设计，其实并不新。蔚来、哪吒等品牌早就尝试过类似模式，

但从未大规模普及。原因很简单：消费者不喜欢“不确定”。

电池是电动车里最贵的部件，也是最容易贬值的。如果车主不拥有电池，二手车市场就

会出现一个尴尬问题：到底值多少钱？买家不仅要考虑车况，还得评估电池的剩余寿命、租

赁年限、未来费用。结果就是——不好卖。



而且，每月399元的电池租金，看起来不多，但加起来就没那么轻松了。按5年使用期算，电

池租金接近2.4万元，加上车价，总支出超过7万元。如果直接买断整车，8.99万元，反倒更

划算。

更关键的，是心理成本。大多数人买车，是为了拥有一辆属于自己的“交通工具”。而

电池租赁的模式，把车主变成了“半个用户”。你不仅要为车付钱，还要持续为“电”付租。

这种模式在网约车司机群体中可能更容易被接受，但对普通消费者来说，难免心里膈应。

此外，换电听起来很爽，99秒搞定，但你得能找到换电站。目前宁德时代的换电站全国

不过几百座，计划2026年建成2500座，听起来很多，摊到全国也只是杯水车薪。相比之下，

全国公共充电桩已超过250万个，加油站更是遍地开花。

也就是说，哪怕你买了这辆车，能不能用上换电，完全看你住在哪儿、跑哪条路线。这

不是“科技改变生活”，这是“配合科技生活”。

这真的是一辆“国民好车”吗？

京东把这辆车包装成“国民好车”，听起来很有情怀。可一辆车是不是真正适合“全

民”，看得不是价格，而是使用门槛。

从实际功能来看，这款车的智能配置和内饰都偏基础，甚至可以说比较“朴素”。没有

太多先进辅助驾驶系统，也没强调娱乐交互体验。它更像是一辆工具车，而不是家庭日常用

车。家用买车的人大多看重的是舒适性、安全感和后期保障，而这些，它都不算出色。

“国民好车”这个标签更像是营销话术，真正的目标客户其实是网约车司机。这些人对

车的要求很简单：便宜、耐用、好充电、能跑。而这辆车基本满足了这些条件。换电模式也

能减少他们的运营停机时间，提升工作效率。

但也正因为如此，它对普通用户的吸引力反而有限。一辆不能随时充电、不能随便卖出、长

期被平台绑定的车，很难成为一个家庭的首选。
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从商业模式看，这更像是京东的一次生态扩张。车只是入口，真正要做的是用户运营。

你买了车，就进了京东的“循环系统”：保养、换电、保险、金融服务，全都在它的手里。

这就像当年小米卖手机，便宜不是目的，占据入口才是核心。

而且对京东来说，这种“轻资产模式”风险更低。不用建厂，不用搞研发，把风险转嫁

给广汽和宁德时代，自己只做平台运营。这种打法看似聪明，实则一旦用户不买账，所有布

局都可能成为沉没成本。

低价的诱惑背后，是高频的绑定

这场由电商平台主导的低价造车实验，既刺激也危险。它揭示了一个趋势：汽车越来越



不像汽车，倒更像是一种“智能终端”。你不是买来用的，而是买来“被绑定”的。

从商业上说，这是一次新范式的试探。但从用户角度讲，它像是一场你以为占了便宜，

实则被全程设计的“精细收割”。

不是说这辆车不能买，而是你得清楚自己在买什么：一辆便宜的车，和一套不自由的系

统。这种模式适合一部分人，但绝不是“全民”的答案。

真正的“国民好车”，应该是不挑用户、不过度绑定、用起来省心、卖出去不亏。而不

是一辆看似便宜，实则处处设限的“流量入口”。

价格低，不等于门槛低。真正的门槛，是你愿不愿意把你的出行生活交给一个平台长期

托管。这门账，值得每个消费者认真算清楚
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