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2025年，中国的汽车产业突然踩了一脚油门，但不是在赛道上，而是在政策层。年初发

布的《提振消费专项行动方案》，不光关注车怎么卖，更关心车卖出去后还能“吃”出多少

服务。这不是简单的刺激消费，而是一场深度换挡。中国汽车，正在从四个轮子的机械工业，

变成一个覆盖全生命周期的消费生态系统。

可问题是，这场转型究竟能开多快？又有多少人准备好坐稳这趟车？

卖车不再是终点，而是刚开始

过去几十年，中国人买车的热情像楼市一样旺。车企拼设计、拼价格、拼续航，最后拼

到了“谁还能降”。但政策突然告诉大家：“现在开始，别只盯着车了，服务才是下一个金

矿。”

《提振消费专项行动方案》把汽车消费拆成了三个关键词：以旧换新、二手车流通、后



市场拓展。这可不是修修补补的老套政策，而是一整套“从买到用再到换”的闭环设计。换

句话说，国家正努力把车主变成“长期客户”，而不是“一锤子买卖”的过客。

这其中的核心点其实不在“换”，而在“用”。以往车卖出去就算完工，现在则要看你

能不能在用车过程中继续创造价值。谁能把保养、保险、充电、金融、升级做成一个生态，

谁才是真的赢。

这背后是一个很现实的判断：中国的车越来越多，但车市的增速在放缓。再靠卖新车过

活，迟早会撞墙。想要活得长，就得靠服务续命。

智能化三角：车是铁的，服务是活的

行业专家提出了一个“新三角模型”：制造、数字、服务。这听着像句口号，但其实讲

的是一个核心趋势：车已经不再只是个物件，它是一个智能终端，也是一个服务入口。

你买一辆车，不光是买了四个轮子和一台发动机，更是买了一个“能升级的软件系统”，甚

至还买了“未来十年的服务绑定”。这和买手机越来越像了：苹果赚你一部手机的钱，还要

靠App Store吃你十年。

这个模型的重点在于，服务不再是附属，而是核心竞争力之一。在智能化时代，谁能把

数字技术和服务结合得最顺畅，谁就能把用户黏得最长。

举个例子，自动驾驶让人从方向盘后面解放出来，那用户干嘛？刷视频、开会、购物、

听课。这时候，车就成了一个移动生活空间。你提供的不是“把人送到目的地的工具”，而是

“在路上也能赚钱的空间”。

这时候，如果你还在想着“车是车，服务是服务”，那你就已经落后了。

服务赛道才刚开始，谁能跑得快？

根据预测，到2028年，中国的汽车服务业将突破8万亿元。这个数字听着吓人，其实它

背后是车主从“用车”到“养车”再到“玩车”的全过程。

这个过程里，有几个关键变化正在发生：

维修不再是修理铺，而是升级中心；保险不再是保单，而是数据服务；充电不再是插电，而

是能源管理。所有的环节都在朝着数字化、智能化、平台化演化。

更重要的是，产品本身的利润正在被服务反超。以前是“车卖一辆赚一笔”，现在

是“车卖出去后赚十笔”。这不仅是商业逻辑的变化，更是整个产业结构的再造。

但机会越大，挑战也越多。传统车企如果不转型，就会被边缘化；新势力如果只会讲智

能故事，却做不好后市场，也很难留下用户。

这就像马拉松，起跑线大家都差不多，但最后谁能笑到终点，得看谁跑得稳、服务跟得

上、系统够闭环。



车轮滚滚背后，是服务价值的崛起

这次政策的核心，不是让你再多买一辆车，而是让每一辆车都活得更久、赚得更多。汽

车不再只是一个工业品，它变成了一个平台，一种服务载体，一套生态入口。

中国汽车产业正从“造得出来”进入“养得起来”的阶段。只有当服务变成主角，产业

才能走得更远，而不是被价格战耗尽。

真正的竞争，不在车展现场，而在你车开出去之后的每一个细节里。谁能在这些细节中

赚到信任，谁才能赢得市场。

问题是，所有人都看见了这个机会，但不是所有人都知道该怎么抓住它。下一个问题是：谁

能真正把车变成一个“永不停工的服务系统”？谁又能把这场转型，变成一次新工业革命的

起点？
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