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杰兰路发布的小米YU7(图片|配置|询价)用户画像报告，揭开了新能源汽车市场年轻消

费群体的新趋势。那些聚焦传统营销、紧盯家庭用户的汽车品牌，或许能从这份报告里找到

打动年轻人的方向。

小米YU7车主平均年龄27.7岁，近八成集中在20至30岁，86%为男性，未婚比例接近六成。这

群人并非传统车企定义的“刚需客户”，没有结婚生子的压力，日常通勤依赖地铁就能满足

需求，却因为YU7产生了购车意愿。数据显示，61%的车主购车是因为“遇到了自己特别喜欢

的车”，51%更是人生中第一次买车。

“喜欢”成为购车首要原因，背后是小米对“悦己型青年”需求的精准把握。这些年轻

人家庭年均收入达31.4万元，超过行业27.2万元的平均水平，消费时更倾向于“为热爱买

单”而非“为必需消费”。68%的车主被车辆外观设计吸引，近七成将性价比列为重要考量，

他们愿意为激光雷达、可变悬架等配置付费，却不愿为品牌溢价多花钱。部分品牌车主中，

已婚有孩比例超三成，甚至过半，与小米的用户群体形成明显差异。

“米粉”的构成也打破常规认知。超五成YU7车主自称“米粉”，但仅28%使用小米手机，多

数是iPhone用户。他们的共同特点是几乎都购买过小米家电，扫地机器人、电饭煲、空气净

化器等产品，让小米品牌自然融入日常生活。其他车企多围绕车载系统构建智能生态，小米

则通过家居产品实现了品牌的日常渗透，这种方式比传统广告更易获得用户认可。



车主的选车倾向体现出小米的品牌吸引力。31%的用户会将特斯拉某款SUV作为对比车型，但

如果YU7未上市，44%的人会选择小米SU7而非其他竞品。YU7标配96.3千瓦时大电池、800伏

高压平台，对比部分竞品的基础配置，性价比优势明显，这让年轻人在选车时更倾向于小米

品牌。



品牌认同的转变值得关注。小米SU7上市初期，80%的车主因雷军的个人魅力选择购车；

到了YU7，受雷军吸引的比例降至60%，认可“小米品牌口碑”的用户占比升至81%。从依赖

个人信任到认可品牌价值，这种转变为品牌长期发展奠定了基础。部分SU7车主在车辆残值

较好时选择换购YU7，形成了品牌内部的用户循环。

小米真正实现了“创造新用户”。调研显示，35%的YU7下单用户表示“没有这款车就不

会买车”，24%会推迟购车计划。这些用户并非从其他品牌争夺而来的存量客户，而是原本

没有购车打算的年轻人，这正是小米在市场中的独特优势。



汽车品牌若想抓住年轻消费群体，可参考这份用户报告的核心思路。年轻人愿意为喜爱

的产品付费，注重真实的产品体验和性价比，对融入日常生活的品牌更有好感。

用户调研数据表明，产品力和生态渗透比传统营销手段更能打动年轻群体。在新能源汽

车市场竞争中，把握年轻人的消费逻辑，或许是品牌实现突破的关键。
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