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新能源市场迎来最狠“价格战”！特斯拉近期密集推出简配版Model 3和Model Y(图片|

配置|询价)，通过砍掉20余项舒适性配置实现成本大减，起售价直逼20万元区间，化身搅动

市场的“简配鲶鱼”。面对这波降维打击，以“堆配置”为优势的中国品牌该如何破局？今

天用硬核数据和实战案例，拆解中国品牌的应对之道！

一、特斯拉“简配换价”套路：精准砍配，剑指主流市场

特斯拉的简配操作堪称“精准外科手术”，核心思路是“砍非核心，保核心”。美

版Model 3标准版起售价降至3.699万美元（约26.4万元人民币），相比旧款直降5500美元，

减配清单触目惊心：后排娱乐屏、电动方向盘、座椅通风全部取消，音响从15扬声器缩水

至7个，甚至连Autopilot自动转向功能都被阉割，仅保留自适应巡航。

Model Y廉价版更狠，贯穿大灯、全景天窗、电动后视镜悉数缺席，座椅变成织物材质，连

座椅调节都要在中控屏操作，被网友戏称“毛坯房中的毛坯房”。即便如此，其69度电池包

仍能实现680公里CLTC续航，核心三电系统未打折扣，显露“牺牲舒适换价格”的明确意图。



背后是特斯拉的业绩压力：2025年第二季度营收同比下滑12%，净利润下跌16%，全球交

付量同比下降13.5%，中国市场上半年销量也下滑5.4%，上海超级工厂产能利用率低至60%。

简配降价成为其抢占15-20万元主流市场的无奈之举。

二、中国品牌的生存困境：“堆配置”遇天花板，利润空间遭挤压

长期以来，中国品牌靠“加量不加价”策略站稳脚跟，20万元级车型普遍标配真皮座椅、智

能大屏、多扬声器音响和L2+级辅助驾驶。但这种“配置军备竞赛”已接近成本极限，行业

整体利润率从2020年的6.2%降至2025年的4.5%，多数车企陷入“越卖越亏”的悖论。

特斯拉的简配降价恰好击中中国品牌软肋。若特斯拉国产版Model 3下探至23万

元、Model Y降至25万元左右，将直接分流比亚迪汉、小鹏G6等车型的潜在客户。更严峻的

是，二线新势力品牌品牌力较弱，利润微薄，可能面临被市场淘汰的风险。



数据显示，特斯拉虽在美国市场份额跌至38%的八年新低，但中国市场仍以44.06万辆的

年销量稳居其全球第一大单一市场，其品牌影响力和技术口碑仍对中国品牌构成威胁。

三、中国品牌的反击：差异化破局，三大策略应对冲击

1. 坚守配置优势，精准锚定舒适需求用户

比亚迪、蔚来等头部品牌选择强化“配置护城河”，不盲目跟进简配。比亚迪汉EV新款

保留真皮座椅、座椅通风/加热、12扬声器音响，新增车载冰箱和后排娱乐屏，凭借“满

配”优势维持销量增长，2025年上半年纯电车型销量突破102万台，同比上涨41%，远超特斯

拉同期72万台的销量。

蔚来则聚焦服务差异化，换电模式解决用户补能焦虑，NIO House提供专属用户体验，

即便车型定价偏高，仍凭借精准定位保持稳定销量，其ES6车型在30万元级SUV市场占有率稳

居前列。

2. 技术深耕，打造不可替代的核心竞争力

小鹏、理想等品牌转向技术差异化，避开配置内卷。小鹏汽车深耕智能驾驶，XNGP城

市NGP功能覆盖全国多数城市，在复杂路况识别和处理能力上超越特斯拉基础版Autopilot，

成为吸引科技型用户的核心卖点。

理想汽车则坚持增程路线，解决纯电车型续航焦虑，L系列车型纯电续航超200公里，综

合续航突破1300公里，精准击中家庭用户长途出行需求，2025年多款车型月销稳定过万，成

为增程市场标杆。

3. 商业模式创新，跳出价格战泥潭

中国品牌开始探索“硬件+服务”的盈利新模式，借鉴特斯拉却走出特色路线。比亚迪

推出电池租赁服务，降低购车门槛的同时，通过长期服务费获得持续收益；蔚来的BaaS电池

租用方案，让用户购车立减7万元，后续每月支付服务费，构建起“车-电-服务”的生态闭

环。

部分品牌还发力能源生态，比亚迪的光伏+储能+电动车一体化方案，理想的家庭智能能

源管理系统，将车辆融入用户生活场景，通过增值服务提升用户粘性和利润空间。

四、网友热议：简配vs满配，谁能笑到最后？

特斯拉简配引发全网热议，观点呈现两极分化。支持方认为：“20万买特斯拉，核心三

电靠谱，配置够用就好”；反对方吐槽：“电动方向盘都砍，简直是开倒车，不如选满配中

国车”。

更多网友关注中国品牌应对：“别跟着降价内卷，把智能和服务做透才是王道”“希望

中国品牌坚持技术创新，不要被特斯拉带偏节奏”。这场博弈的核心，早已不是配置多少的



较量，而是品牌定位和用户需求的精准匹配。

结语：市场洗牌加速，中国品牌需守正创新

特斯拉的简配“鲶鱼”效应，虽短期内加剧市场竞争，但也倒逼中国品牌加速转型。放

弃无意义的配置堆砌，深耕核心技术，创新商业模式，才是破局的关键。中国品牌无需畏惧

价格战，只要守住用户需求初心，打造差异化核心竞争力，就能在这场较量中站稳脚跟。

你认为中国品牌的反击策略能奏效吗？你买车更看重低价简配还是满配舒适？欢迎在评

论区留下观点，一起聊聊新能源市场的变局！
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