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张家界天门山999级“天梯”下，奇瑞风云X3L(图片|配置|询价)攀爬中突发溜车、撞损

护栏的视频，在社交平台迅速引爆热议。官方致歉声明将事故原因归咎于“安全防护绳卸扣

意外脱落”，同时强调车辆性能本身并无问题。这番“甩锅”式解释非但未能平息争议，反

而将公众目光聚焦于奇瑞近期一系列让人“摸不着头脑”的营销操作，从钉胎爬雪坡到汽车

渡长江，从夸张数据言论到景区极限挑战，曾经以“技术务实、性价比突出”的“理工男”

形象扎根市场的奇瑞，似乎在流量博弈中渐渐偏离了消费者的核心诉求。

此次天门山挑战，本想复刻路虎当年的登顶传奇打造话题，最终却演变成一场安全事故。奇

瑞执行副总裁贾亚权此前曾高调造势，称这是“中国车从未有过的挑战”，暗示这款车具

备100%爬坡度的强悍性能。但事故发生后，官方却将责任完全推给辅助设备，这种“性能免

责”的说辞显然难以服众。要知道，路虎当年的成功，不仅依赖车辆性能，更有F1专业车手

的精准操控加持。而奇瑞为营销封闭景区公共资源开展高风险测试，既未充分预估潜在风险，

也忽视了公众对景区安全的关切，《湖南日报》更是直接发声批评：天门山天梯不应成为车

企博眼球的“试验场”。

类似的争议，在星纪元ET的营销中早已上演。为“致敬”奥迪quattro的经典四驱性能，这

款车挑战首钢滑雪大跳台37.82°雪坡，却被网友扒出使用了远超常规的超长钉胎。尽管奥

迪当年测试也曾用钉胎，但奇瑞选用的钉胎规格明显超标，且在宣传中对这一关键前提刻意

隐瞒。消费者期待看到的是量产车的真实性能，而非依赖特殊装备的“表演式挑战”，这种

刻意隐瞒关键信息的营销，难免让消费者心生“性能作弊”的质疑。

如果说极限挑战是对性能的过度演绎，那么跨界营销的“神操作”，则彻底暴露了其对

安全风险的“漠视”。捷途纵横G700“驾车横跨长江”的操作，就被长城高管直接暗

讽：“航行本该交给船舶，车企不应制造无谓风险”。汽车的核心属性本就是陆地出行工具，

强行将其置于水上场景，既违背产品本质，又制造了极大安全隐患。这种为博眼球而突破场

景边界的营销，传递的不是技术自信，反而是对消费者认知的公然背离。
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营销话术的不严谨，更在不断消解奇瑞积累的专业形象。奇瑞副总李学用曾在发布会上

宣称，山海T7“轮端输出扭矩超过1.8万匹马力”——这个数据甚至远超99式主战坦克的动

力水平，夸张到离谱，被网友调侃为“人类动力之光”。尽管事后团队解释称是“口误”，

将1800匹多报了一个零，但作为资深营销负责人，这样的常识性失误，实在与其身份不符。

消费者需要的是真实可信的产品信息，而非脱离物理常识的噱头话术。



奇瑞营销的集体“跑偏”，本质上是陷入了“不极端无流量”的怪圈。在新能源汽车竞

争白热化的当下，车企想通过营销获取流量本无可厚非，但营销的根基永远是产品与用户需

求的契合。消费者真正关心的，从来不是车辆能否爬上45°陡坡、能否横渡长江，而是日常

通勤的续航表现、冬季的电池稳定性、维修保养的便利度与成本。奇瑞并非没有技术积累，

鲲鹏动力、智电四驱等技术确实有亮点，但这些技术优势，本该通过贴近日常的使用场景传

递给消费者，而非依赖极端挑战“背书”。

值得关注的是，奇瑞当下的市场表现其实保持着高速增长，今年一季度累计销量同比增



幅超60%。这恰恰说明，消费者对奇瑞的技术底子仍有信任，只是近期的营销操作，正在不

断消耗这份宝贵的品牌好感。网络上关于其营销的讨论早已分裂：支持者认可其“敢闯敢

试”的挑战精神，反对者则质疑操作的安全性与必要性。这种鲜明分歧，正是其营销脱离群

众的最直接证明。

在天门山事故的道歉声明中，奇瑞承认“对潜在风险预估不足，细节把控疏漏”。这份

反思若真能落到实处，首要任务便是让营销回归本质：用真实数据取代夸张话术，用日常场

景替代极端表演，用透明信息消除消费者疑虑。

中国汽车品牌的真正崛起，从来靠的是实打实的技术突破与发自内心的用户共鸣，而非

博眼球的流量噱头。奇瑞需要明白，真正的品牌自信，从来不是在天门山的台阶上“炫技”

证明，而是在城市通勤的道路上让消费者安心。少一些“看不懂”的极端操作，多一些贴近

消费者的务实沟通，才能让技术优势真正转化为持久的市场口碑。
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