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曾几何时，理想凭借一款ONE硬生生凿开了三十万级大六座SUV的细分市场，用“奶爸

车”的精准定位吃尽了红利。

而如今，这片蓝海已化为血海。

2025年，近20款大六座SUV扎堆上市，车企们仿佛失去了思考能力，只能在“复制-粘

贴”的道路上狂奔。 当风云T11把价格压到17.99万起，当零跑C16以“半价理想”的姿态杀

入市场，这场战争已从技术比拼退化成了配置军备竞赛。

零跑C16最低售价：14.18万起最高降价：1.40万图片参数配置询底价懂车分4.12懂车实测空

间·性能等车友圈6.7万车友热议二手车10.69万起 | 58辆

01 市场虚火：一场自嗨式狂欢



数据显示，2025年大六座SUV销量有望突破百万辆。这一数字看似光鲜，却掩盖不了产

品同质化的隐忧。

从理想L9到问界M8，从风云T11到零跑C16，清一色的2+2+2布局、可放倒纯平座椅、副

驾屏+后排娱乐屏、车载冰箱+小桌板。当所有车都标榜“全家出行”，所有宣传都突出“露

营模式”，所有配置都强调“冰箱彩电大沙发”，消费者该如何选择？

答案似乎是：看谁价格更低。

于是，车企们陷入恶性循环：堆配置→压价格→保销量→再堆配置。这种内卷背后，是

产品定义能力的集体缺失。

02 理想困局：成功路径成为最大枷锁



曾凭借“奶爸车”定位打开市场的理想，在2025年陷入了被动。

理想L系列从L6到L9，所有车型的核心设计逻辑都围绕“家庭出行”展开，却完全忽略

了商务接待、朋友结伴出行等多元化场景。

成也“亲子”，败也“亲子”。当理想将奶爸车的标签贴到极致时，也给自己套上了枷

锁。

更讽刺的是，在理想i8这款被寄予厚望的纯电车型上，理想却因定价策略左右为难：怕

定高了错失市场，更怕定低了冲击自家增程车型的根基。

这种左右互搏的尴尬境地，正是理想路径依赖的最佳写照。

03 新玩家迷思：在模仿中迷失自我

面对这片红海，新玩家们依然前仆后继。

小米SUV“昆仑”测试车谍照频传，蔚来ES9确定2026年登场，智己LS9已现身工信部名

单。看似热闹非凡，实则创新寥寥。

蔚来ES8最低售价：40.68万起图片参数配置询底价懂车分4.10懂车实测空间·性能等车友

圈4.1万车友热议二手车8.98万起 | 347辆

问界发现了家庭用户的商务需求，做了双场景模式；小米留意到年轻人看重生态联动，

打通了车机和智能家居。

这些微创新固然值得肯定，但在大六座SUV的基本产品逻辑上，却鲜见突破性思考。

04 用户觉醒：从“给功能”到“造体验”

这场混战中，最大的变化是用户选购逻辑的转变。

消费者不再满足于简单功能堆砌，而是全方位考察全生命周期成本。终身质保、免费取

送车、24小时云端诊断等售后体验，成为隐性决策的关键因素。

聪明的车企已经意识到，今天的用户买的不是车，而是移动生活空间的解决方案。

从“给功能”到“造体验”的转变，正是当下需求迭代的关键。遗憾的是，大部分车企

仍停留在配置表的军备竞赛中，未能真正理解这一变化。

风云T11最低售价：17.99万起最高降价：1.00万图片参数配置询底价懂车分暂无懂车实测暂

无车友圈1.9万车友热议二手车21.30万起 | 1辆

大六座SUV的市场潜力毋庸置疑，从2021年的20万辆到2024年的60万辆，再到2025年预

计的百万辆，增长曲线陡峭得令人兴奋。

市场的表面繁荣下，同质化竞争的隐忧已现。当所有玩家都在同一赛道拼杀，这片蓝海

还能蓝多久？



对车企而言，真正的挑战不是把车造得更长、屏幕更多、价格更低，而是在千人一面的

市场中，找到自己独一无二的灵魂。
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