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摘  要 

本文以零跑汽车为研究对象，聚焦其在新能源汽车市场中的营销策略，结合行业背景与企业发展现状，

运用SWOT分析法和4P营销理论展开系统研究。首先，通过SWOT分析梳理零跑汽车的核心优势、现存

劣势、市场机会及外部威胁。其次，基于4P理论剖析其产品、价格、渠道、促销策略中存在的问题，如

产品技术路线与市场趋势偏差、价格波动影响信任、渠道管理粗放、促销活动权益失衡等。最后，针对

性提出优化建议，包括加速技术迭代、稳定价格体系、精细化渠道管理、平衡新老用户权益等。研究旨

在为零跑汽车持续提升市场竞争力提供参考，同时为新能源汽车行业的营销策略优化提供借鉴。 
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Abstract 
This paper takes Leapmotor as the research object, focuses on its marketing strategy in the new en-
ergy vehicle market, combines the industry background and the development status of the enterprise, 
and uses SWOT analysis method and 4P marketing theory to carry out systematic research. First, 
through SWOT analysis, the core advantages, existing disadvantages, market opportunities and exter-
nal threats of Leapmotor are sorted out. Secondly, based on the 4P theory, the problems existing in 
its products, prices, channels and promotion strategies are analyzed, such as the deviation between 
product technology route and market trend, price fluctuations affecting trust, extensive channel 
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management, and imbalance of rights and interests in promotional activities. Finally, targeted op-
timization suggestions are put forward, including accelerating technology iteration, stabilizing the 
price system, refining channel management, and balancing the rights and interests of new and old 
users. The study aims to provide a reference for Leapmotor to continuously improve its market com-
petitiveness, and at the same time provide reference for the optimization of marketing strategies in 
the new energy vehicle industry. 
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1. 引言 

在全球能源危机加剧、各国积极推动“双碳”目标落地，以及汽车行业加速向电动化、智能化转型

的宏大背景下，新能源汽车市场正迎来前所未有的蓬勃发展机遇。目前，中国新能源汽车销量已突破 1200
万辆，并且过去五年行业复合增长率达 42%，市场规模突破 3800 亿美元，相当于德国整个汽车产业规模

的 1.8 倍 1。与此同时，国产新能源汽车品牌之间的竞争日益激烈。近年来，零跑汽车凭借其在技术研发、

产品定位和成本控制等方面的优势，展现出迅猛的增长势头，成为新能源汽车市场中的一匹“黑马”。

截止到 2025 年 8 月，零跑汽车全系交付达 50,129 台，同比增长超 126%，连续 5 个月稳居新势力月销领

先位置 2。因此，分析零跑汽车的营销策略不仅有利于零跑汽车继续保持增长，也能为整个新能源汽车行

业的发展提供有益的参考，推动整个行业营销水平的提升，促进新能源汽车行业的健康、有序发展。 

2. 文献综述 

黄康薇(2025)对蔚来汽车营销策略进行研究，发现蔚来的产品以创新技术和卓越品质吸引了消费者，

但应扩展产品线，继续加大研发投入和创新，并且蔚来价格过高，可以考虑调整价格策略，更好地满足

消费者需求，提高渠道覆盖率和降低渠道成本，更多地开展吸引消费者的促销活动，加大促销力度和增

加促销手段的多样性与创新性，以吸引更多消费者的兴趣[1]。田雪莲和柳金宏(2025)发现我国的新能源

汽车企业在这方面仍然面临一些挑战，如未能充分展示产品的优势、消费者的购车体验不足以及广告投

放的不精准等。为了更好地吸引消费者，企业需要通过突出新能源汽车的环保和节能特点，优化购车流

程，提升用户体验，并利用大数据和精准营销进行广告投放[2]。张钦裕(2025)认为新能源汽车企业应充分

认识到人工智能对营销环境、消费者行为和营销模式的影响，通过数据驱动的精准营销、智能化的用户

体验升级、动态定价与市场预测、社交化营销与口碑管理等策略，提升市场竞争力，实现可持续发展[3]。
孙芮颖(2025)基于 4C 营销理论，小米汽车的营销策略核心在于深挖并贴合消费者需求，以此为企业战略

和活动的起点，坚持性价比的理念和原则，控制成本与售价，优化全链条营销体系与服务模式，提供便

捷和双向的沟通和服务，为同行新能源车企提供多方面的策略启示[4]。任风龙(2025)认为构建精准、高效

且系统化的市场营销体系，决定了产品价值能否顺利实现市场转化。新能源汽车企业在构建品牌形象时，

 
12025 年中国新能源汽车市场：1600 万辆销量背后 TOP10 吃掉 79%蛋糕，智能化开启第二增长曲线_中研普华_中研网。 
2零跑汽车首次实现半年度盈利_汽车_中国网。 
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不能停留于对技术参数的堆砌与传播，而应从用户的认知结构和价值偏好出发，构建具有辨识度、情感

联结力和文化适配性的品牌体系。新能源汽车企业在渠道结构上存在配置不均、体验割裂、触达效率低

等问题[5]。连莹莹和张颖(2025)发现与燃油车相比，新能源汽车的产品种类不够丰富，难以满足消费者多

元化、个性化的需求。而产品策略是新能源汽车市场营销的核心策略，车企要从消费者需求出发，多维

优化产品[6]。 

3. 零跑汽车营销环境分析 

3.1. 零跑汽车简介 

零跑汽车是浙江零跑科技股份有限公司旗下的科技型智能电动汽车品牌，成立于 2015 年 12 月 24
日。零跑汽车始终坚持核心技术的自主研发，成功自研智能动力、智能网联、智能驾驶三大核心技术，

是拥有智能电动汽车完整自主研发能力以及掌握核心技术的整车厂家。2020 年 10 月，推出中国首款完

全自主知识产权的 AI 智能驾驶芯片“凌芯 01”。2021 年 7 月，金华 AI 工厂首台整车(T03 舒享版)下线，

零跑成为国内新势力中唯一具备全域自研自造能力的企业。2022 年 9 月 29 日，零跑汽车在港交所上市。

2023 年，Stellantis 集团入股零跑。2024 年 5 月，双方正式成立合资公司零跑国际。 

3.2. 零跑汽车产品概况 

零跑汽车目前在售产品包含 C16、C10、C11、C01、B10、B01 及 T03 等车型 3。 
 
Table 1. Leapmotor products 
表 1. 零跑汽车产品 

车型 定位级别 价格区间(万元) 智能配置 

零跑 C16 中大型 SUV 13.88~18.18 搭载 Leapmotor OS 智能座舱，配备高通骁龙

8295 芯片 

零跑 C10 中型 SUV 12.88~16.88 高配版搭载激光雷达和高通骁龙 8295 芯片，智

能驾驶能力领先 

零跑 C11 中型 SUV 12.08~18.58 超高清三联屏，搭配第三代高通骁龙 8155 芯片 

零跑 C01 中大型轿车 11.98~15.88 中控台采用三块大尺寸屏幕设计，搭载高通骁

龙 8295 芯片 

零跑 B10 紧凑型 SUV 9.98~12.98 配备了激光雷达 + 高通双旗舰芯片，性价比

高 

零跑 B01 紧凑级轿车 8.98~11.98 有多种配置可选，部分车型配备激光雷达 

零跑 T03 入门级纯电动微型车 5.19~6.19 
配备了 8 英寸全液晶仪表和 10.1 英寸悬浮式中

控屏等丰富配置 

 
零跑 C16 定位为中大型 SUV，采用 2 + 2 + 2 的 6 座布局，车身尺寸为 4915 × 1905 × 1770 mm，轴

距 2825 mm，车内空间宽敞。搭载 Leapmotor OS 智能座舱，配备高通骁龙 8295 芯片。动力方面有纯电

等版本，纯电版续航里程达 580 km (2025 年升级版)，标配 800V 快充，15 分钟可充至 80%电量。 
零跑 C10 是首款全球化战略车型，中型 SUV，价格为 12.88~16.88 万元。智能配置突出，高配版搭

 
3零跑汽车。 
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载激光雷达和高通骁龙 8295 芯片，智能驾驶能力领先。有增程版和纯电版，增程版综合续航 1190 km，

纯电版 530 km，能满足不同用户需求。 
零跑 C11 是中型 SUV，外观采用“数字曲面”设计理念，科技感十足。车内空间宽敞，轴距 2930 

mm，超高清三联屏搭配第三代高通骁龙 8155 芯片。动力提供纯电和增程版，纯电版有单电机后驱和双

电机四驱两种形式，双电机四驱性能版 0~100 km/h 加速时间仅需 4.5 秒。 
零跑 C01 则是中大型轿车，外观简洁流畅，溜背式造型风阻系数低至 0.226 Cd。车内科技氛围浓厚，

中控台采用三块大尺寸屏幕设计，搭载高通骁龙 8295 芯片。提供纯电版与增程版，纯电版最大续航可达

717 km，增程版综合续航 1276 公里，满足日常通勤和长途旅行需求。 
零跑 B10 作为紧凑型 SUV，是零跑 B 系列首款车型，售价区间为 9.98 万元至 12.98 万元，提供 510 

km 和 600 km 两种续航版本。配备了激光雷达 + 高通双旗舰芯片，性价比高，适合预算有限的消费者。 
零跑 B01 定位为紧凑级轿车，价格在 8.98~11.98 万之间，是一款 10 万元级别的纯电车型，设计较为

中庸含蓄，符合大众审美。有多种配置可选，部分车型配备激光雷达，能满足日常城市出行需求。 
零跑 T03 定位入门级纯电动微型车，价格为 5.19~6.19 万，外观可爱灵动，采用五门四座布局，空间

实用。续航有多种版本可选，最高可达 403 km，动力性能较好，还配备了 8 英寸全液晶仪表和 10.1 英寸

悬浮式中控屏等丰富配置，适合城市通勤。 

3.3. 零跑汽车的 SWOT 分析 

SWOT 分析法是一种经典的战略规划工具，通过系统评估研究对象的优势(Strengths)、劣势(Weak-
nesses)、机会(Opportunities)、威胁(Threats)四个维度，帮助个人或组织清晰识别内外部环境因素，从而制

定科学的决策与战略。其核心价值在于将复杂的内外部信息结构化，平衡“内部能力”与“外部环境”的

匹配度，避免决策的片面性[7]。 

3.3.1. 优势 
首先，零跑汽车坚持全域自研，整车自研自造比例高达 60%，核心零部件如三电系统、智能驾驶硬

件等均自主研发生产，这使其能有效控制成本，在价格上具备竞争优势 4。其次，零跑汽车的产品线覆盖

10-30 万元的主流消费市场，以“高配低价”为核心，如 C11 车型售价 14.98~20.98 万元，却能提供中大

型 SUV 的空间和智能化配置，直接对标传统车企 30 万级产品。再次，2024 年累计交付量达到 29.37 万

辆，同比增长 103.75%，超额完成年度目标，连续 7 个月创销量新高，为未来发展奠定了良好基础 5。然

后，零跑与 Stellantis 集团合作，在欧洲 13 个国家建立了 400 多家销售网点，并计划到 2025 年底扩大到

500 家，在澳大利亚也计划 2025 年底将经销商网络翻一番 6。最后，零跑自由现金流转正、负债率低，

财务结构优于多数新势力，具备一定的抗风险能力和扩张空间。 

3.3.2. 劣势 
首先，尽管销量增长迅速，但零跑汽车在品牌知名度和用户口碑方面相较于一些传统车企和头部新

势力仍有差距，需要进一步加强品牌建设 7。其次，在智能驾驶技术快速发展的背景下，零跑汽车存在智

驾技术迭代滞后的风险，可能会影响其产品的竞争力 8。最后，虽然海外市场有一定进展，但整体仍处于

 
4中国一汽 × 零跑汽车：双向赋能开启新能源汽车产业协同新篇章|零跑汽车_新浪财经_新浪网。 
5零跑汽车：全域自研的技术普惠者与成本定价的市场突围者零跑汽车作为一家成立仅 10 年的中国新能源车企，已从边缘新势力跃

升至销量领先的第一梯队，展现出强劲的发展势头。202……-雪球。 
6零跑汽车：合资公司零跑国际成立，9 月起于欧洲开启销售_10%公司_澎湃新闻-ThePaper。 
724 年目标完成率 117.48%，位居新势力第一，零跑为何却鲜为人知？_车家号_发现车生活_汽车之家。 
8零跑 2025：智驾生死时速-DoNews 专栏。 
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渠道建设初期，面临着市场环境差异、政策法规不同等诸多挑战 9。 

3.3.3. 机会 
首先，全球新能源汽车市场呈现出快速增长的趋势，消费者对新能源汽车的需求不断增加，政策支

持也为新能源汽车行业的发展提供了有力保障，零跑汽车有望受益于市场的整体增长。然后，零跑汽车

计划推出基于自研算法端到端大模型上车的智驾体系，继续迭代智能座舱系统，持续研发高能量密度、

长续航、快速充电的电池技术等，这些技术创新有望提升其产品的竞争力和市场吸引力。最后，零跑汽

车的技术优势有可能实现对外技术服务输出，为公司带来新的盈利增长点。 

3.3.4. 威胁 
首先，新能源汽车市场竞争日益激烈，比亚迪、特斯拉等头部品牌，以及蔚来、小鹏、理想等新势力

都在不断发力，市场份额争夺加剧，零跑汽车面临着较大的竞争压力。其次，在 10~20 万元市场，比亚

迪、吉利等竞品加速价格竞争，可能会导致行业利润空间进一步压缩，影响零跑汽车的盈利水平。最后，

新能源汽车行业受政策法规影响较大，如补贴政策调整、排放标准变化等，都可能对零跑汽车的生产和

销售产生不利影响[1]。 

4. 基于 4P 理论分析零跑汽车营销策略面临的主要问题 

4P 营销理论，是以产品(Product)、价格(Price)、渠道(Place)、促销(Promotion)为核心的营销理论。4P
理论的提出奠定了管理营销的基础理论框架。4P 营销理论作为先进的营销理论，可以促使企业的营销方

案更加科学，能够对企业的营销方案进行优化，让企业在激烈的市场竞争中获得更长足的发展[8]。 

4.1. 硬件优先策略下的智能配置失衡 

从产品技术配置与市场需求的适配性来看，零跑汽车的产品策略呈现“硬件优先”的导向特征，其

在智能驾驶技术的研发投入节奏与市场化推广力度上，相较于行业主流水平略显审慎。据公开销售数据

显示，其旗下 C16 车型的激光雷达版本销量占比不足 10%，而同期同价位竞品如小米 SU7、极越 01 等，

已实现城市 NOA (导航辅助驾驶)功能的全系标配，这一配置差异反映出零跑在智能驾驶功能的市场普及

策略上，与当前消费者对高阶智驾功能的需求趋势存在一定错位。 
在软件服务迭代层面，零跑汽车的 OTA (远程在线升级)策略存在明显的版本差异。根据用户反馈及

官方发布的升级日志，2024 款车型通过 OTA 升级新增功能达 28 项，涵盖智能座舱交互优化、驾驶辅助

功能拓展等核心领域 10；而 2021~2023 款车型同期仅获得 4~5 项基础功能更新，且部分 2024 款低配车型

所搭载的芯片与老款车型一致，却能享受更全面的新系统服务。这种 OTA 升级资源分配的不均衡性，已

引发老车主群体的广泛反馈，对品牌的用户体验一致性及长期用户忠诚度建设产生不利影响 11。 

4.2. 促销策略与盈利困境的双重挑战 

从市场端反应来看，2025 年元旦期间，零跑汽车推出最高 1.5 万元现金红包的购车政策 12。这一政

策落地后，部分在政策出台前完成提车的新车主，面临车辆到手即出现实际价值缩水的情况；此外，此

前销售环节中部分关于“降价赔付”的承诺未能兑现，这一系列情况引发了相关车主对品牌信任度的下

滑，对品牌口碑造成一定影响。 
 

9超越理想后，零跑还能靠什么领跑？|电厂_新浪财经_新浪网。 
10零跑，向车主扎出「新年第一刺」|次世代车研所。 
11车主集体维权｜零跑汽车“升级门”，产生信任危机和增长隐患_易车。 
12汽车之家|2025 年零跑大礼包来了今天是 2025 年的元旦，零跑汽车公|零跑 C11|论坛。 
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从企业经营层面来看，零跑汽车长期以“极致性价比”为核心竞争力开拓市场，这一策略虽帮助品

牌在市场中打开缺口、获取一定用户群体，但也对其盈利水平形成制约，导致毛利率显著低于行业平均

水平。据公开数据显示，2024 年上半年零跑汽车毛利率仅为 1.13%，其中主力车型 T03 更是处于单辆销

售亏损的状态，其低价策略在长期经营中的可持续性正面临现实挑战 13。 

4.3. 渠道快速扩张与体系稳定性难题 

零跑汽车在销售渠道布局上，以经销商模式为核心。从过往渠道管理实践来看，该模式在精细化运

营层面存在优化空间。在渠道层级与价格管理上，零跑汽车此前对经销商体系的分层规划相对有限，未

建立清晰的层级区分标准，导致不同规模经销商的提车价格未形成有效梯度差异，难以体现渠道层级对

应的资源与权益差异。在经销商准入与渠道稳定性上，为加快销售网络扩张速度，零跑汽车在经销商招

募环节，对合作方的资金实力、行业销售经验等核心准入指标的审核标准有所放宽。这一策略虽在短期

内推动了渠道覆盖范围的扩大，但也使得部分经销商在经营能力与抗风险能力上存在短板，间接影响了

整体渠道网络的稳定性。 

4.4. 品牌认知不足与促销策略的协同难题 

零跑汽车在开展促销活动过程中，新老用户权益平衡的统筹规划存在优化空间。以 2025 年开年推出

的降价活动为例，该活动落地后，部分新购车用户因短期内车辆实际价值波动产生负面反馈，同时老用

户对品牌的信任感知也受到一定影响。此类市场反馈若未及时疏导，可能对品牌后续市场推广节奏及用

户转化效率形成潜在制约。 
在品牌建设与用户触达层面，零跑汽车已尝试通过数字化营销等方式拓展用户群体，并取得一定成

效。但从行业对比视角来看，其品牌核心价值定位仍需进一步明确，品牌形象的差异化与鲜明度有待强

化。数据显示，在品牌知名度、用户口碑评分等关键指标上，零跑汽车与传统主流车企及头部新势力品

牌相比仍存在差距。这种品牌认知层面的差异，可能在一定程度上削弱促销活动对目标用户的吸引力，

进而影响活动整体效果的释放。 

5. 相关建议 

在产品策略上，加速全域自研与差异化路线，比如零跑 B10 计划搭载双激光雷达及 Orin X 芯片，在

2025 年 Q2 前完成城市 NOA 功能落地，避免技术代差被进一步拉大，同时聚焦 BEV + Transformer 算法

优化，提升智驾系统的性能和场景通过率。另外，建立公平合理的 OTA 升级机制，对于硬件条件允许的

老款车型，尽量提供更多的功能更新，提升老车主的用户体验，增强用户忠诚度。例如，可以根据车型

的年限和硬件配置，制定不同的升级方案，让老车主能够享受到一定程度的技术升级红利。 
在价格策略上，减少不必要的价格波动，制定更加稳定的价格策略。在推出新的优惠活动时，充分

考虑老车主的利益，避免新车主提车即贬值的情况发生。例如，可以设置价格保护机制，对于在一定期

限内购车的车主，若后续价格下调，给予相应的差价补偿或等价的服务权益。通过加强品牌建设和技术

创新，提升品牌的高端形象和市场认可度，从而在一定程度上缓解因低价策略导致的毛利率过低问题。

例如，加大品牌宣传和推广力度，强调零跑汽车的技术优势和品质保障，改变消费者对零跑品牌的固有

认知，使消费者愿意为品牌支付更高的价格。 
在渠道策略上，进一步完善“1 + N”经销商模式，加强对经销商的筛选和管理，引进优质经销商，

淘汰风险承受能力弱的小经销商，建立更加精细的经销体系。同时，明确渠道分层，根据经销商的规模、

 
13电厂｜上半年汽车公司卷到什么程度？看看零跑这份财报__财经头条。 
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实力和销售区域等因素，制定不同的政策和支持措施，提高渠道的稳定性和运营效率。建立严格的价格

监督机制，加强对终端售价的管控，防止经销商私自降价扰乱市场秩序。对于违反价格规定的经销商，

给予相应的处罚措施，如减少返利、取消代理资格等，维护品牌价格体系的稳定。 
在促销策略上，在设计促销活动时，要充分考虑新老用户的权益平衡，避免因促销活动导致新老用

户之间的矛盾。同时，要确保促销策略具有可持续性，不能仅仅依靠短期的降价和优惠来吸引消费者，

而应该通过提供优质的产品和服务，以及良好的用户体验，来稳定和提高客户忠诚度。加大品牌宣传和

推广力度，通过多种渠道和方式，传播品牌的核心价值观和独特卖点，提升品牌的知名度和美誉度。例

如，可以开展品牌故事营销，讲述零跑汽车的发展历程、技术创新成果和用户故事等，增强消费者对品

牌的认同感和情感共鸣。 

6. 结论 

本文通过对零跑汽车营销策略的系统分析，得出以下结论： 
从优势维度看，零跑汽车全域自研带来的成本控制能力，是其 4P 框架中“高配低价”产品策略(如

C11 对标传统 30 万级产品)的核心支撑，而 29.37 万辆的年交付规模与健康财务结构，又为渠道扩张(与
Stellantis 合作布局海外 400 余家网点)和促销活动(限时购车权益)提供了规模基础与资金保障，形成“技

术优势–价格竞争力–渠道扩张”的正向传导。 
在劣势层面，品牌知名度低的短板直接制约 4P 中的促销策略效果——数字化营销虽能触达用户，但

品牌认知不足导致降价促销易被贴上“低端”标签，且促销活动中出现的新老用户权益失衡，进一步放

大品牌口碑劣势，形成“品牌弱势–促销效果衰减–用户信任流失”的恶性循环；同时，智驾技术迭代

滞后的问题，与产品策略严重错位，在竞品全系标配城市 NOA 的背景下，零跑 C16 激光雷达版销量占

比不足 10%，而 OTA 升级“区别对待”更加剧用户对产品技术承诺的质疑，凸显劣势对产品竞争力的直

接削弱。 
从机会与威胁的影响来看，全球新能源市场增长与技术输出潜力，为 4P 策略优化指明方向——借

助市场红利推进智驾大模型与高续航电池研发，可弥补产品技术短板，而技术对外输出则能突破传统

产品盈利模式，改善价格策略面临的低毛利率困境；反之，市场竞争加剧与政策变动的威胁，又对 4P
策略形成挤压，10~20 万元价格战迫使零跑陷入“降价保量”的利润压力，政策不确定性则要求产品技

术路线需提前适配合规要求，否则将影响渠道库存消化，可见外部环境变化通过 4P 策略直接作用于企

业经营状态。 
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