
“你好，我们的车子有没有兴

趣了解一下？”4月9日晚7点半，在

上海市嘉定区南翔印象城购物中

心内，不少汽车品牌的门店销售人

员都会向逛商场的消费者问道。

记者注意到，每家门店的门口

都放有各自产品的宣传牌，有的宣

传牌上有产品的参数，有的则是产

品的限时购车权益。以智己汽车展

台为例，其宣传牌上是智己 LS6 的

相关信息，上面写到：“城市限定，即

刻立享。限时 3 万元补贴落地，至

高享价值约72400元购车好礼。”

上述智己展台的销售人员告

诉记者：“限时3万元，其中1万元是

车价减免，本来车价是22.99万元，

现在是21.99万元；还有1万元是沪

牌车辆置换政府补贴；另外 1 万元

是增换购好礼。”

在嘉定印象城和闵行万象城

的蔚来门店外，都放有蔚来最高10

亿元油车置换补贴宣传牌，上面写

到：“油车置换蔚来新车，可享1万

元选装补贴。福利叠加，最高可达

5万元。”

记者了解到，蔚来是在 4 月 1

日宣布推出最高 10 亿元油车置换

补贴。据悉，即日起，油车用户置

换蔚来 2024 款新车，在现有政策

外，还将获得额外 1 万元的选装基

金补贴。

“我们本身就有5000元的选装

补贴，再加油车置换蔚来新车的 1

万元选装补贴，总共就有1.5万元。”

蔚来销售顾问称，“如果是沪牌置

换，还有享受1万元的上海补贴。”

除了蔚来汽车外，还有诸多车

企在小米汽车上市后，推出一系列

的促销手段“迎战”，既有购车补

贴，也有现金优惠。以奇瑞汽车为

例，其宣布4月1日起，奇瑞百亿补

贴置换季政策焕新，限时指定车型

购置税全免，更有旧车至高抵 3 万

元、抽49999元大额购车券等优惠。

极氪汽车也在4月1日全新发

布极氪007后驱增强版，售价20.99

万元。“007的话，直接买20.99万元

版本就可以了，该有的配置全部都

有。”极氪的销售人员向记者说道。

4 月 3 日，特斯拉中国方面宣

布，针对 Model 3/Y 车型上线限时

低息置换政策，并首次推出“0 利

息”分期购车优惠政策。据悉，特

斯拉提供两种金融方案，首付均为

7.99万元起。

对于众多新能源车企推出的

促销措施，盘和林表示，这说明新

能源车用户价格敏感度高，未来价

格竞争依然是新能源车企重要的

竞争手段。“这种策略长期可持续，

但前提是汽车企业加快配件和供

应链的自主化，或者获得更高的供

应链话语权。促销的确能促进汽

车销量。”

本报记者 夏治斌 石英婧 上海报道

“我下周提车，之前盲订的Max

版本。”4月10日，在上海市闵行区

万象城的小米汽车门店内，一位小

米SU7的准车主一边操作屏幕，一

边向《中国经营报》记者说道。

自 3 月 28 日上市以来，小米

SU7始终保持着高热度，与之相关

的话题屡上热搜。以记者走访的上

述门店为例，虽然走访当天是工作

日，且是午间时间，但看车的人仍是

络绎不绝。

“周中试驾的人要少一些，周末

试驾的人会多。”上述门店的销售人

员向记者说道，“（这款车）网上流量比

较高，卖得也比较好，现在工厂产能

比较紧张，交付周期也相对比较长。”

上述销售人员告诉记者：“现在

中配的交付周期大约六七个月，顶

配可能要 8 个月了。现在订的话，

可能也要到年底才能拿到车，公司

已经开过会了，下半年产能肯定要

爬上来。”

记者注意到，与小米汽车上述

门店门庭若市形成鲜明对比的是，

同在一栋楼内的其他汽车品牌的门

店则稍显冷清，还有其他品牌的销

售人员来到小米汽车的门店来体验

小米 SU7。但值得一提的是，为了

冲刺销量，各家车企也纷纷展示诚

意，相继打出促销“组合拳”。

在黄河科技学院客座教授张

翔看来，小米有着极高的品牌知名

度，小米 SU7 上市之后，势必会对

20 万—30 万元的新能源轿车产生

较大影响。“小米造车资金充沛，首

款车也不会想着挣钱。现在已经有

车企开始降价，不改变销售策略的

话，他们很难把车卖出去。”

小米入局激起“一池春水”

首款产品发布当晚，与小米有关的词条在各个社交媒体上近乎霸榜。

小米入局“鲇鱼效应”下新能源车企花式促销
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供应链话语权仍需加强

小米汽车入场，会使得汽车行业竞争更加激烈，大家都在争夺

消费者。

“小米汽车入场，会使得汽

车行业竞争更加激烈，大家都

在争夺消费者，但市场消费能

力是一定的。”张翔直言，“今年

新能源汽车的价格趋势仍旧是

降价，一方面是因为行业产能

严重过剩，行业集中度低，大家

需要通过降价去提高销量；另

一方面是消费者也在观望。”

中 国 汽 车 流 通 协 会 4 月

10 日发布的文章显示，节后

各 大 车 企 掀 起 降 价 热 潮 ，陆

续推出直接降价、置换补贴、

保险补贴等多种形式购车优

惠。3 月上半月受到春节效

应 的 影 响 ，经 销 商 的 销 售 表

现略显平淡。但进入下半月

后 ，经 销 商 为 冲 刺 一 季 度 销

量目标，借助春季车展、新车

上 市 等 有 利 因 素 ，有 效 激 发

了 消 费 市 场 的 活 力 ，终 端 销

量得以实现快速增长。

任万付告诉记者：“从2023

年开始，车企已经在降价以及

推出更高配置的产品，市场竞

争较为激烈。相对来讲，大家

对激烈的市场竞争环境有了一

定的适应能力。”

“ 车 企 降 价 就 是 提 升 销

量，清库存回笼资金，提高市

场占有率。”张翔告诉记者，

“一般降价都是由大车企首先

发起，要让小车企出局，这样

它们就有更大的市场空间去

发展。大部分车企是被动卷

进的，如果不降价，车就卖不

动，库存压力就会很大，资金

也就没办法回笼。”

在降价或补贴的行业浪潮

下，车企应当如何适应？盘和

林表示，车企应该从供应链掌

控力角度出发，去塑造自己的

供应链，比如比亚迪造车就非

常重视配件的自给率，自给能

显著地降低车辆成本，也能够

让车企在和供应商议价时更有

优势，压低成本时才能拥有向

下的定价权。“当然供应链也未

必需要自己建设，比如特斯拉

和苹果，通过品牌效应，其在供

应链中有更强的话语权，也能

以此来压低成本。”

“3年前我在发布会上说，小米

造车将是我最后一次创业，我愿意

押上一生的声誉，为小米汽车而

战。这句话给了我自己很大的勇

气，也给了我自己巨大的压力。”3月

28日，小米汽车对外发布的日子，小

米集团创始人、董事长兼CEO雷军

在社交媒体上发视频说道。

首款产品发布当晚，与小米有

关的词条在各个社交媒体上近乎

霸榜。售价 21.59 万元起的小米

SU7捷报频传，4分钟大定破万辆、7

分钟大定破2万辆、24小时大定达

88898辆。

华龙证券研报指出，小米 SU7

于3月28日正式发布，在续航、补能

效率、高阶智能驾驶功能和智能座

舱生态联动等层面相较于竞品具

备明显优势，在远超竞品的大定订

单表现基础上，小米SU7有望成为

爆款。

记者注意到，正式上市一周

内，小米 SU7 就开启了交付。4 月

3 日，小米 SU7 首批交付仪式在位

于北京亦庄的小米汽车工厂总装

车间举行。在当天的交付仪式

上，雷军表示，小米 SU7 超过 10 万

人大定，锁单量已经超过 4 万单。

全国 28 城交付中心也同步开启首

批交付。

“我们在这儿附近工作。我是

前段时间预约试驾，现在才排到

我。”4月10日，一位在万象城内小

米汽车门店体验的消费者向记者

说道，“这款车开起来确实不错，底

盘相当可以。”

汽车分析师任万付告诉记者，

小米SU7的上市，肯定会对它这个

产品定位和价格区间的其他产品产

生影响。“小米有着多年做手机的经

验，具备软硬件实力，还有众多米粉

支持，流量肯定是不成问题。但要

说对其他汽车厂商造成的影响，其

实并没有想象中的那么大。”

“我觉得现阶段不宜对小米汽

车进行过高的追捧或贬低，要等热

度降一降，看市场上的真实反馈。”

任万付表示，“通过消费者的真实

反馈，小米汽车行业地位才会慢慢

显现。”

对于小米造车的市场“首秀”，

工信部信息通信经济专家委员会

委员盘和林告诉记者，这会引发一

定的“鲇鱼效应”。“小米利用自身

互联网生态的粉丝优势保持热度，

并让产品销量递增，这是互联网企

业一次成功的尝试，也会促使其他

互联网公司考虑进入汽车行业。”

盘和林表示：“小米汽车定价

受到市场的影响，也影响了市场，

年初其他电动车品牌已经有一轮

降价，所以小米定价时相对偏低，

对当前造车成本较高的企业造成

了不小的影响。”

多品牌接力降价促销

诸多车企在小米汽车上市后，推出一系列的促销手段“迎战”，既有购车补贴，也有现金优惠。

4月10日，在位于上海闵行万象城的小米汽车门店里，前来看车的消费者络绎不绝。

本报资料室/图

跨界玩家颠覆行业生态
传统车企竞夺小米“泼天流量”
本报记者 郭阳琛 石英婧 上海报道

“跨界造车玩家”小米无疑是

近期汽车行业的“顶流”。小米

SU7 的入市，让本就“内卷”的新

能源汽车市场硝烟再次燃起，一

定程度上颠覆了行业生态。

与小米相比，无论是老牌合

资品牌还是造车新势力，都可以

称得上是“资深玩家”。4月以来，

蔚来、极氪汽车、小鹏汽车、奇瑞

汽车等“资深玩家”纷纷宣布降价

或变相降价，幅度在5000元—2万

元。甚至一向不参加价格战的特

斯拉也宣布，原价1.2万元的星空

灰车漆，Model 3和Model Y均可

免费选配。

《中国经营报》记者了解到，

除了选择降价应对小米 SU7 的

竞争，传统车企纷纷抢抓“小米

流量”以此展开新车宣传、亮点

展示等品牌营销，但上汽集团旗

下高端纯电品牌智己汽车却因

此“翻车”。

原来，4 月 8 日晚，新车智己

L6 发布会标错小米 SU7 Max 参

数，为此小米方面不到一小时连

发三文怒怼智己汽车要求其道

歉。最终4月9日下午，智己汽车

官方发文向小米“诚恳道歉”，并

强调“主观上真的没有蓄意抹黑

的意图，无意也更无力挑战小米

汽车的泼天流量”，让这场拉锯战

暂时休战。

“智己和小米公司两家都应

当保持专业和尊重，避免在公众

场合进行不必要的比较和批评。”

盘古智库高级研究员江瀚在接受

记者采访时表示，但小米汽车的

互联网营销思维确实值得传统车

企学习，传统车企应更加注重与

用户的互动和沟通。同时，小米

汽车简洁、直接的传播方式也值

得借鉴，传统车企应尝试用更接

地气的方式与用户沟通。

智己、小米流量拉锯战

新发布的智己L6预售价格区

间为23万—33万元，将于2024年

5月正式上市。在外界看来，智己

的这款新车无论是定价还是产品

定位都与小米 SU7 十分接近，两

款车无疑将会是竞品。正因如

此，智己L6发布会也充满了小米

元素。

记者注意到，在产品介绍阶

段，智己汽车联席CEO刘涛将小

米 SU7 Max 和智己 L6 超强性能

版的电池容量、电池能量密度、电

机峰值电压、最大功率等配置进

行了对比。

在介绍电驱系统时，刘涛指

出，智己L6超强性能版采用了前、

后双 SiC（碳化硅）电驱，而小米

SU7 Max版则采用了前IGBT、后

SiC模块的电驱，这与小米官方宣

传并不相符。发布会结束后刘涛

才反应过来，他在社交平台向小

米汽车道歉并称，发布会错误是

由于产品信息的调研结果有误。

但这仍旧引发小米的强烈不

满。4月8日23时24分，小米社交

平台账号“小米公司发言人”发文

称，智己公司在发布会上对小米

SU7 Max 关键参数进行错误标

注，造成极其严重的负面影响。

10 多分钟后，“小米公司发

言人”再次谴责道：“我们不接受

个 人 轻 描 淡 写 的 非 正 式 的 道

歉。再次敦促智己公司，立即公

开澄清，并向被其误导的公众正

式道歉！”

4月9日凌晨，“小米公司发言

人”第三次发文称，对于智己公司

近期一而再、再而三的骚扰、抹黑

行为，忍让是有限度的。最后一

次敦促智己公司立即正式道歉，

否则会采取法律手段。

最终，半个小时后，智己汽车

以公关部名义发布致歉函。智己

汽车方面称，在发布会对标近期

同级流量热议的小米SU7产品力

介绍过程中，由于团队内容审核

疏漏，造成小米 SU7 Max 版前后

电机的错误标注。

4月9日下午，智己汽车以公

司名义再次发文向小米汽车道

歉。智己汽车方面表示：“我们还

是想诚恳地说明，智己汽车在该

事件中，主观上不存在蓄意抹黑

的意图。”

对于发布会出现的错误，智

己汽车方面具体解释称，小米汽

车分别提出“800V 碳化硅高压平

台”和“全域碳化硅真 800V 高压

平台”，因未明确发布前后电机的

功率块具体类型，智己汽车经由

工信部公开的小米 SU7 公告信

息，与相关供应链的企业专家进

行了多次调研。同时，结合行业

主流技术趋势，调研结果显示辅

驱异步电机通常会采用 IGBT 功

率模块。

但针对小米方面的激烈言

辞，智己汽车方面也强调“主观

上真的没有蓄意抹黑的意图，无

意也更无力挑战小米汽车的泼

天流量”，并请求小米公司“口下

留情”。

用户思维与创新精神

在发布会出现“乌龙”之前，智己

汽车与小米之间便已经有了交锋。

4 月 6 日，刘涛就在社交平台

质疑小米汽车的研发速度之快：3

年就从平台开始干出了第一辆整

车，从原生平台开始做研发，如此

纷繁复杂的整车与零部件试验和

验证计划，按照大厂研发测试的节

奏，没有四五年是很难完成的。

对此，小米集团创始人、董事

长兼CEO雷军回应称：“对汽车工

业一直充满敬畏之心，我们会尊重

客观规律，竭尽全力把车做好。新

势力造车之所以快，其实还和新势

力组织效率（高）、决策流程（快）等

息息相关。”

刘涛随即更改了社交平台内

容，并解释称并不是质疑小米，而

是想说小米造车速度很快、机制

令人羡慕。“接下来不提速迭代的

品牌将被淘汰，我们也正在全力

提速。”

相 比 于 刘 涛 这 样 的“ 质 疑

派”，此前被360公司（601360.SH）

创始人周鸿 批评的哪吒汽车联

合创始人、CEO 张勇则是十足的

“学习派”。

周鸿 在直播探访哪吒汽车

桐乡工厂时表示，车企应当向用户

展示最先进的技术。例如进行车

辆暴雨测试的喷淋系统，现在完全

是封闭的，看不到内部具体结构，

应该做成玻璃透明的。“要学学小

米汽车，要让用户（能够）看得懂。”

周鸿 认为，哪吒汽车的团队

过于工程师化，虽然把技术做得很

扎实，但却过于内敛和保守，干了

10 分多，展示的连 5 分都不到，希

望哪吒汽车能够从上到下扭转（这

种风气）。车企要从用户的视角出

发，了解用户关心什么，用户对什

么场景比较熟悉。

“接受老周批评，营销向雷总

学习。”对此，张勇表示，哪吒GT、

哪吒X等三款新车在2024年下半

年值得重新上市发布一次。“要讲

好品牌故事，讲好产品亮点。”

在江瀚看来，传统车企应向小

米学习。一是注重用户体验，从用

户的角度出发设计和改进产品；二

是勇于创新，敢于尝试新的技术和

营销方式；三是保持开放和合作的

态度，与其他行业进行合作，共同

推动汽车行业的发展。

“相比小米汽车，传统车企也

拥有一些自身的优势。”江瀚表示，

首先，传统车企在品牌认知度和口

碑方面有着长期积累的优势。消

费者对于传统车企的品牌通常有

着更高的信任度和认可度。其次，

传统车企在生产制造和供应链管

理方面拥有更为成熟的经验和能

力，能够确保产品的质量和稳定

性。此外，传统车企还拥有更广泛

的销售渠道和售后服务网络，能够

提供更便捷的服务和支持。

“泼天流量”搅动汽车生态

面对小米汽车的“泼天流量”，

主动靠拢的汽车行业“前辈”并不

只有智己汽车一家。

3月30日，凯迪拉克在社交平

台连发多张“椰树”风格海报，标题

为“对不起，搞了 120 年营销忽然

给我整不会了”。其中提到“对不

起雷神，我们帮你把 50 万以内也

挺好的 SUV 造出来了”“对不起，

傲歌太不爱学习了，我们既不像保

时捷也不像特斯拉，我们只想美美

地做自己就好”等。

第二天，针对海报暗讽小米

SU7，凯迪拉克发文回应受到的批

评：“关注都一一收到了，没想到这

回泼天的流量轮到我了！”

4 月 1 日，FF 创始人贾跃亭也

主动点评小米汽车。他表示，小米

汽车的首次发布非常成功，体现了

中国新能源汽车产业链在近几年

的日臻成熟和中国制造性价比的

巨大优势。小米造车的执行力和

营销能力值得点赞。

“但是山寨文化、走捷径模式

和跟随者思维却被很多人奉为圭

臬，令人担忧。价值观决定了天花

板，对标、抄袭和浅层次的创新无

法带来根本性的技术变革和基础

科技超越。”贾跃亭批评道。

更多的车企则是抢抓“小米流

量”积极宣传自家新车。“雷氏对比

的精髓我们get了，雷总给不了的雷

达给！四驱纯电超级皮卡——雷达

地平线值得期待。”近日，纯电皮卡

品牌吉利雷达在官方宣传时表示。

记者了解到，3月22日，雷达地

平线开启预售。据吉利雷达相关负

责人介绍，该款新车雷达地平线基于

M.A.P雷达瀚海平台打造，作为国内

首款也是目前唯一的原生纯电皮卡

平台，让这款新车拥有了能源平台、

物联平台以及智能平台三大属性。

值得一提的是，吉利雷达采用

“雷氏对比法”，将雷达地平线的优势

与小米SU7进行比较。尺寸方面，雷

达 地 平 线 拥 有 5260mm ×

1900mm×1880mm×3120mm的轴

距，48L+70L+1200L的存储空间；四

驱 性 能 方 面 ，拥 有 865kg 载 重 、

3000kg拖拽、815mm涉水以及95%

最大空载爬坡、65%最大满载爬坡等。

“关于传统车企‘蹭小米流量’

的边界，我认为首先应尊重对手，

避免使用攻击性语言或行为。”江

瀚认为，传统车企要做到保持诚

信，不夸大或虚假宣传自己的产

品。同时，还要注重自身品牌建

设，通过提升产品质量和服务水平

来吸引消费者，而不是仅仅依靠

“蹭流量”来提高知名度。


