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最近，不少车主在讨论车载系统升级时，提到一个词——“扣逼软件”。这个词乍听有

些戏谑，却精准地戳中了当下汽车智能化体验中的一个痛点：某些功能看似高端，实际用起

来却处处受限，仿佛被无形的手“扣”住了咽喉。这背后，其实反映了从“硬件定义”

到“软件定义”转型过程中，用户与厂商之间一场关于体验自由度与控制权的微妙博弈。

“扣逼软件”现象从何而来？

所谓“扣逼软件”，并非指某一款具体的应用程序，而更像是一种商业模式与用户策略

的集合体。其典型表现包括：基础硬件预埋，但关键功能（如座椅加热、高级辅助驾驶）需

要额外付费订阅才能解锁；或者用户界面设计得极为封闭，禁止安装第三方应用，甚至连基

础的CarPlay连接都受到限制。这种现象的根源，在于车企希望通过软件服务构建持续性的

收入流。尤其是在硬件利润空间被不断压缩的今天，软件订阅被视为未来的“金矿”。当这

种商业策略过于激进，忽略了用户的实际感受和需求时，就很容易被冠上“扣逼”的标签。

用户体验：被“精细算计”的驾驶生活

对于车主而言，“扣逼软件”最直接的影响是剥夺了使用的自主权和爽快感。想象一下，你

花钱买的车，里面明明安装了硬件，却要像看流媒体电影一样，每月为某个功能续费，否则

它就只是一个灰色的、无法点击的图标。这种“钝刀子割肉”式的消费体验，极易引发用户

的抵触情绪。更深层次看，这关乎到产品的所有权归属问题。用户认为自己已经买断了车辆，

理应享有其全部功能。而厂商的订阅模式，似乎在暗示：你只拥有了硬件，软件服务的使用

权需要持续购买。这种认知上的错位，是矛盾的核心。



车企的算盘：短期收益与长期口碑的权衡

从商业逻辑上看，车企推行软件付费无可厚非。它能够带来更可预测的营收，并能通

过OTA（空中升级）持续为用户提供价值，理论上是一个双赢的局面。但问题在于“度”的

把握。如果为了追求财报数据，将一些本应属于车辆基础体验的功能（例如远程启动、基础

导航更新）也纳入付费墙之后，就显得吃相难看了。这种做法短期内或许能提升营收，但长

期来看，严重透支的是品牌信誉和用户忠诚度。在竞争白热化的汽车市场，一个被用户私下

称为“扣逼”的品牌，很难在口碑传播中占据优势。



破局之道：在开放与盈利间寻找平衡

聪明的车企已经开始探索更健康的软件盈利模式。关键在于创造真正的增量价值，而非

拆分既有价值。例如，提供基础辅助驾驶免费，而更高级别的领航辅助驾驶作为付费选项；

或者打造一个开放的车机应用生态，允许用户自由选择，厂商则通过应用商店分成获利。这

种模式将选择权交还给用户，付费是基于更优、更个性化的体验，而非被迫的解锁。同时，

提升软件的稳定性和易用性是根本。如果付费软件本身还bug频出，那么任何商业模式都将

是空中楼阁。



未来的方向盘应握在谁手中？

汽车的灵魂正在被代码重新定义。在这场变革中，“扣逼软件”的讨论是一个强烈的市

场信号。它提醒所有车企，技术的进步和商业模式的创新，最终必须服务于人，而非束缚于

人。用户愿意为能显著提升安全性、便捷性和娱乐性的软件付费，但拒绝为“本该拥有”却

被强行上锁的功能买单。构建一个透明、合理、以用户价值为核心的软件服务体系，才是赢

得未来市场的关键。毕竟，一辆让人感到自由和愉悦的车，远比一辆处处算计用户的车，更

有生命力。
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