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在中国汽车市场这个最喧嚣、最变幻莫测的场域里，我们见过太多横空出世的惊喜，也

目睹了很多悄然离场的落寞，但比这些更具深意的，往往是那些「去而复返」的故事。

11月17日，2026款捷途旅行者双车同步上市。除了12.49万元的限时起售价，最引人关

注的，是其混动版本第一次以“捷途旅行者”的身份，回归了主序列。

去年，捷途将混动技术从主序列中剥离，推出山海品牌，其中山海T2就是将捷途旅行者

的混动版本拿到山海进行销售；如今重新将这一车型放回主序列，“一拿一放”背后，不是

简单的产品更迭，而是一个品牌对于市场脉搏最敏锐的感知和最精准的把握。

尤其是，随着新能源与燃油车逐渐从零和博弈走向共生共荣，用户购车决策从先选能源

转向先选场景的转变中，捷途混动版本的「回归」，本质上是一场战略逻辑的重构：从创造

需求到满足需求，从舞台上的布道者，转变为用户身边的同行的伙伴。
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从划分赛道到融合需求，捷途瞄准下一个200万！



在近两年中国汽车市场逐渐从增量扩张转向存量博弈的「洗牌期」，捷途是少有的现象

级的「增长样本」。从2023年年销突破30万，到2024年站稳50万辆台阶，再到今年以短短7

年时间达成200万辆累计销量，成为全球最快达成这一成就的中国汽车品牌。这份成绩单的

含金量，远不止数字本身。

尤其在新能源与燃油车激烈博弈、新势力与传统品牌贴身肉搏的赛道上，捷途在夹缝中

实现规模与口碑的双重突破，核心在于踩准了两大关键：一是精准的品类创新定位，聚焦

「轻越野+旅行」细分场景打造差异化产品；二是极致的渠道下沉能力，构建起覆盖各级市

场的销售服务网络，让产品快速触达需求端。

可即便是以细分品类见长的捷途，也在这个过程中面临着一道关键的课题。尽管已经经

过充分的验证和成熟，但在当时的中国汽车市场，大多数用户对于能源形式和产品之间的匹

配仍然是割裂的，决策逻辑普遍是「先选能源、再选产品」。

数据显示，近65%的消费者在选车时会首先确定能源类型，再比较具体车型；而在新能

源潜在用户中，有超过50%因续航焦虑而在纯电与混动之间摇摆，反映出当时市场对能源形

式的敏感度。对于捷途这样既要坚守燃油车基本盘，又要发力新能源转型的品牌而言，最大

的困境不是缺乏技术，而是如何在混乱的市场中让用户快速识别。

在这样的背景下，1年前，成立独立的山海新能源序列，将旅行者混动版以“山海T2”

的身份独立推出，本质是为了在混乱的市场中梳理出清晰的品牌架构：通过山海序列打造纯

净的新能源认知锚点，强化「捷途新能源 = 山海」的关联认知，同时让主序列继续深耕燃

油车基本盘。用燃油与新能源两条清晰的路线，强化在油和电不同路径上对于品牌的认知。

这是在当时特定条件下，一种高效且必要的品牌战略。

在这个过程中中，捷途变的是产品序列与市场沟通方式，不变的是其对「旅行+」核心

赛道的坚守。无论是燃油的旅行者还是混动的山海T2，其产品内核都始终围绕着 “轻越

野” 和 “拓展出行半径” 的功能价值，致力于满足用户对探索与自由的生活方式向往。

但市场始终是动态演进的。随着新能源技术的日益成熟、用户焦虑的缓解，市场中的消

费逻辑也在悄然发生转变，消费者不再仅仅围绕能源类型做决策，而是关注一款产品能够真

正满足其具体的使用场景和生活方式。尤其是轻越野、泛越野等细分标签在持续的市场教育

中不断清晰，产品价值得到更好地发掘，成为新的消费锚点。

这也解释了，之所以捷途重新将山海T2“拿回来”，不再是通过试图划分赛道让用户站

队，而是通过融合尽可能满足用户不同层面的需求。捷途旅行者双车上市，提纲提供燃油与

混动两种动力解决方案，对于追求长途旅行无焦虑的用户，前者提供可靠保障；对于注重油

耗与动力平衡的用户，CDM 混动版满足期待。让所有热爱旅行者的用户，都能在同一个名字

下，找到最契合自己的解决方案。



这种从教育市场到顺应市场的转变，本质也是捷途从创造需求到满足需求的价值闭环。

过去，拆分是为了在聚焦基础上打开新能源规模缺口，而如今，融合是为了在场景聚焦下满

足多元需求、巩固整体规模。从这个意义上，2026款捷途旅行者和CDM的双车上市，不仅是

一款产品的迭代，也是捷途作为奇瑞集团重要组成部分，在当前阶段实现价值挖掘与规模释

放的关键路径。

截至今年10月，捷途累计销量达200万辆，成为全球首个在7年内达成200万辆销量的中

国汽车品牌。而接下来，在捷途主序列、山海以及纵横豪华越野三大序列支撑下，捷途还将

朝着下一个200万进击！
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8个月迭代，让「满足需求」不是一句空话！

如果说战略是关键，那么产品体系的硬核实力，则是支撑这场「回归」的底气。在从创

造需求到满足需求的过程中，我们也不应该忽略了这款车的打造过程。

了解捷途的人应该知道，今年3月，2025款捷途旅行者才刚刚上市。按照这一节奏来看，202

6款捷途旅行者和CDM混动版，仅用了8个月，就完成了从立项到上市的全过程，这样的迭代

速度堪称惊人。要知道，尽管是在当前内卷的汽车市场，一款新车的研发、量产也往往需

要2年以上，混动车型的技术整合更是复杂，涉及动力系统、底盘调校、智能控制等多个核

心领域。

2026款捷途旅行者之所以能实现快速落地，并非“赶工”，而是源于其背后强大的体系

支撑和技术集成能力的迎合支撑。它的推出，不仅在于快，更在于“好”，将当下市场上最

受用户认可的核心技术，全部整合到产品中，最终实现“把所有好东西都上车” 的产品承

诺。

在很多消费者看来，混动技术结构并不复杂，无非是发动机发电、电机驱动，或是两者

独立或联合驱动；但实际上，混动技术对于企业的核心技术有着极为严苛的要求。尤其是作

为混动系统的核心能源，其发动机热效率直接决定了车辆在亏电状态下的油耗、NVH表现以

及整体的续航能力。

而在发动机领域，奇瑞无疑是国内车企的「佼佼者」，自1999年第一台自主研发

的ACTECO发动机成功点火以来，奇瑞在发动机技术领域深耕20余年，先后推出了多代自主研

发的发动机产品，多次打破国内发动机热效率的纪录。这种对动力总成的深刻理解和制造工

艺的深厚功底，是新势力短时间内难以逾越的护城河。

2026款捷途旅行者CDM基于奇瑞鲲鹏超能混动C-DM技术赋能，搭载的奇瑞第五代ACTECO

1.5TGDI混动专用发动机，正是奇瑞20余年发动机技术积累的结晶，拥有115看W的最大功率

和220N·m的最大扭矩，发动机热效率高达44.%；相比之下，目前行业内多数混动专用发动



机的热效率普遍在40%-43%之间。带来了，即便在亏电状态下，其油耗也据仅为6.3升/百公

里，对于一款方盒子造型的硬派风格SUV而言，经济性表现突出。

更重要的是，其搭载的大容量电池组带来CLTC标准下高达208公里的纯电续航，这意味

着，用户在日常通勤中完全可以将其作为纯电动车使用，实现“一周一充”，大大降低用户

成本。即使是入门版也有120km的纯电续航，足够日常使用。配合其超大油箱，满油满电综

合续航可轻松超过1300公里，基本上消除了用户的里程焦虑。

这些技术的快速集成，并非是简单的“技术堆砌”，而是基于用户场景的 “精准匹

配”。这种强大的技术整合与快速落地能力，确保了捷途的「满足需求」不是一句空话，而

是能够迅速交付到用户手中的、充满诚意的产品力。
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一款产品的「双重性格」和时代机遇

捷途旅行者的「回归」，之所以能在行业内外引发广泛关注，不仅在于战略调整的精准，更

在于这款车真正做到了对于用户需求的平衡。

要知道，在当前的市场环境中，用户的购车需求，早已不是单一维度的满足，而是

“既要、又要、还要” 的复合型诉求。既想要硬派的外观，满足对自由与冒险的情感向往，

又想要家用的舒适，兼顾日常通勤与家庭出行的实用需求。捷途旅行者恰恰精准拿捏了这种

双重需求，用一款车打造出兼具硬派风格与家用属性的产品性格。

一方面，它以硬朗的方盒子造型、不俗的通过性，满足用户对于硬派风格的情感诉求和

社交价值；一方面，它又恪守作为家用车的本分，在舒适性、智能化、经济性上毫不妥协。

这种性格上的平衡在产品上，体现为许多细节。尤其是智能体验上，无论是燃油版还是

混动版，都将智能驾驶辅助作为升级重点。标配 15.6 英寸 2.5K 超清中控屏与流畅的车机

系统，支持语音交互、手机互联等实用功能；混动版高阶车型更搭载华为乾崑 ADS 4 高阶

智驾系统与科大讯飞星火 AI 大模型，高速领航、全场景自动泊车等功能降低了驾驶门槛，

让硬派车型也能拥有便捷的智能体验。

这种「硬派不粗糙、家用不平庸」的气质和产品性格，让捷途旅行者既能成为年轻人彰

显个性的大玩具，也能胜任家庭出行的可靠伙伴。

有句老话说，「看到机会是一种能力，抓住机会更是一种能力」。 捷途的成功，正是

这两种能力的完美融合。一方面，它敏锐地嗅到了市场的核心变迁，用户对汽车的需求从能

源形式转向场景需求，对个性与实用兼顾的需求愈发强烈；一方面，凭借强大的体系实力抓

住机会，依托奇瑞集团20余年的动力技术积淀，快速落地高效混动系统、通过模块化平台与

供应链协同，实现8个月快速迭代。



捷途旅行者CDM的「回归」，与其说是一次产品的迭代，不如说是一次完整的战略能力

展示。这种洞察趋势、快速落地的核心能力，或许正是捷途在存量竞争中脱颇具、用短短 7

年时间达成200万销量、成为全球最快达成这一成就的中国汽车品牌的核心密码。

它证明了，在汽车市场从「增量扩张」转向「存量博弈」的今天，真正的竞争力不在于

盲目追逐热点，而在于对用户需求的深刻理解，以及将这种理解快速转化为产品价值的硬核

实力。
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