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刘强东也下场卖车了！京东、广汽、宁德时代三家巨头凑一块，搞出个埃安UT Super，

租电版直接干到4.99万，买断版8.99万。这价格一出，感觉比亚迪海鸥和五菱缤果都得抖三

抖。这车最大的噱头就是能换电，宁德时代站台，号称99秒换满电，续航500公里。听着是

不是特心动？别急，这事儿没那么简单。
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说到这个换电，其实就是把电池单独租给你。你花4.99万买的是个“车壳子”，电池每

个月还得交399块“保护费”。算笔账，开五年，光电池租金就得花掉2.4万，加上车价总

共7.4万，确实比直接买断便宜1.5万。**但这笔账算得精明，背后藏着一个“温柔陷阱”：

五年后，这车还是你的，电池却不是你的，卖二手车的时候，这车价恐怕得打个骨折。**

我敢说，这模式就是冲着那些只算眼前账，不算长远账的消费者去的，用低门槛把你“骗”

上车再说。

对了，京东这次的角色特别有意思。它不建厂，不搞研发，就当个“甩手掌柜”，把造

车的苦活累活都扔给广汽和宁德时代。自己呢？就负责卖车、搞用户运营。车在京东APP独

家卖，保养去京东养车，充电也得绑着京东的生态。这路子跟雷军搞小米汽车简直一个模子

刻出来的。**在我看来，京东根本不是在卖车，它是在卖一张“终身会员卡”，通过这辆车，

把你牢牢锁在它的生态圈里，让你以后买车、保养、充电，甚至买瓶水都得想着它。** 这

才是互联网大佬的“攻心术”，卖车是假，圈用户是真。



还有一个有意思的事，这车便宜是便宜，但到底省在哪儿了？翻遍宣传材料，翻来覆去

就那几个词：宁德时代电池、500公里续航、99秒换电。至于内饰怎么样？有没有智能驾驶？

车机卡不卡？京东一个字都没提。为啥？因为没啥好说的。**我大胆预测，这车的真正目标

用户根本不是普通家庭，而是网约车司机。** 据交通运输部数据，截至2023年底，全国网

约车司机数量超过500万，这个庞大的市场对成本极其敏感。对他们来说，什么豪华感、科

技感都是虚的，能跑、省钱、换电快才是硬道理。这车简直就是为网约车市场量身定做

的“营运神器”。
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所以，这车到底值不值得买？你得先问自己三个问题。第一，你甘心每个月给电池

交“房租”，永远拥有不了一辆完整的车吗？第二，你能接受一辆除了能跑，啥也没有

的“毛坯房”汽车吗？第三，你愿意把自己的整个用车生活，都打包送给京东吗？**这就像

谈恋爱，一开始对方送你个便宜礼物，你觉得是“善意”，后来才发现，你的一举一动都在

他的掌控之中。** 这4.99万，看似是京东抛出的“橄榄枝”，实则是给你套上的一根“金

绳索”。



说到底，刘强东这次卖车，玩的是一场高明的“流量游戏”。他看中的不是卖一辆车赚

那点差价，而是通过这个超低价的“敲门砖”，把多少人变成京东生态的忠实用户。**我敢

断言，未来汽车行业的竞争，不再仅仅是机械性能的比拼，更是生态系统的战争。** 雷军

和刘强东这两位互联网“老炮儿”，已经把战火烧到了汽车这个传统行业，比亚迪这些传统

车企，恐怕真要感到压力了。各位老铁，这样的“国民好车”，你会上钩吗？评论区里聊聊

你的看法！
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