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2020-2025年
中国车市的小电动销量从不足50万辆飙升至300多万辆
中国品牌占比近96%，几乎是唯一受益者

2020-2025年，由于小电动强势崛起，且中国品牌几乎是唯一受益者，小电动为中国品牌贡献

了10%多的市场销量，为中国品牌市占率由30%多飙升至60%多贡献了三分之一的增量。如剩

下三分之二的增量也有小电动的间接贡献，其对中国品牌的崛起功不可没；

虽然小电动强势崛起，并让中国品牌充分受益，但小电动单车利润微薄，属于典型的薄利多销型

产品，有些食之无味弃之可惜，至今仍让不少车企处于战略摇摆期，少部分车企甚至对小电动

避之不及。

2020年起，随着宏光MINIEV、好猫、海豚、海鸥、缤果、星愿等诸多小电动的蜂拥而至与快

速爆款(小电动指车长小于4.55米的纯电乘用车)，中国车市的小电动销量，从2020年的不足

50万辆，飙升至2025年的300多万辆，一路高歌猛进，实现惊人的六倍多增长。期间小电动占

中国乘用车(新车)的销量比例，由不足3%飙升至14%多，由边缘性产品摇身一变为主流产品；

在小电动强势崛起之际，中国品牌几乎是唯一受益者，中国品牌占小电动的销量比例一直维

持在90%以上的高位，2025年逼近96%；



数据来源：腾易研究院
数据说明：小电动指车长小于4.55米的纯电乘用车，以微型轿车、小型轿车、小型SUV、入门级紧凑型轿车、入门级紧凑型SUV等为主

2013-2025年
中国乘用车市场(新车)小电动终端销量与大盘占比走势(万辆)
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2013-2025年
中国品牌小电动占比走势

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

70%

80%

90%

100%

2013
2014

2015
2016

2017
2018

2019
2020

2021
2022

2023
2024

2025

其它 英国 日本

德国 中国

2013-2025年
中国品牌与海外品牌在华市占率走势
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小电动的强势崛起让多数中国品牌受益
五菱、吉利等突然触底反弹，极狐、奔腾等迎来转机
比亚迪快速成为新领导品牌……

2025年中国车市最风光的主流车企当属吉利汽车，其在华终端销量由2024年的130万辆逼近

200万辆，一举超越大众成为仅次于比亚迪的第二大走量品牌，为2026年预谋超越比亚迪的在

华销量打下了超级自信的基础。在未崛起的2023年及之前多年，吉利汽车的在华销量持续下

滑，并跌破100万辆。促成吉利汽车触底反弹的关键产品就是小电动，2023年初投放的熊猫和

2024年底投放的星愿，两款小电动携手筑起了吉利汽车的钢铁洪流，为2025年近200万辆贡

献了三分之一的销量；

五菱也因抓住小电动机遇快速实现了触底反弹，2016-2020年，五菱(只含乘用车)在华销量由

80多万辆持续跌至40万辆，2020年7月五菱投放了小电动宏光MINIEV，2021年其在华销量

快速升至75万辆，2023年底，缤果助阵，2024-2025年五菱在华销量达到百万辆级别，小电

动贡献六成多；

小电动让不少中国品牌转危为安：近十年，奔腾一直萎靡不振，但2024年小电动小马一举助力

奔腾在华销量突破10万辆，2025年奔腾销量超过15万辆，六成多来自小电动；2025年极狐在

华销量一举逼近15万辆，小电动贡献了46%的销量；

小电动贡献最值得大书特书的当属比亚迪，2021年起，海豚、元PLUS、海鸥、元UP等小电

动不断涌入，且纷纷爆款，助力比亚迪强势崛起。2023年比亚迪一举超越大众，成为中国车

市的新领导品牌，2024-2025年，比亚迪在华销量连续突破300万辆，其中小电动贡献三成销

量，助力比亚迪夯实领导地位；

截至2026年1月，面对比亚迪、吉利等强势中国品牌的小电动攻势，大众、丰田、本田、日产、

别克等主流海外品牌，仍毫无招架之力，且没有规划系统性的应对举措。2026-2030年，如小

电动的在华销量逼近500万辆，市占率突破20%，海外品牌情何以堪。



资料来源：腾易研究院
数据说明：小电动指车长小于4.55米的纯电乘用车，以微型轿车、小型轿车、小型SUV、入门级紧凑型轿车、入门级紧凑型SUV等为主

2015-2025年
五菱乘用车在华终端销量
与小电动占比走势(万辆)

终端销量 小电动占比

2015-2025年
吉利在华终端销量
与小电动占比走势(万辆)

终端销量 小电动占比
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极狐在华终端销量
与小电动占比走势(万辆)
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如果小电动的价值，仅仅是薄利多销，一些盈利状况比较好的主流车企，完全没必要布局小电动，

但实际情况未必如此。2025年近六成小电动用户来自海外品牌的家庭用户，其中比亚迪和欧拉的

比例超过六成，吉利55%；

中国品牌小电动吸引的大量海外品牌的家庭用户，主要以女性用户为主，2025年女性占比超

八成，因为小电动的优缺点与海外品牌家庭女性用户的代步诉求完美融合；

2020年之前，在理想、蔚来、问界、坦克、极氪、腾势、方程豹、岚图等新锐高端品牌没有

大规模涌现的时候，中国品牌的用户质量远不如海外品牌。2020-2025年，纷纷选购中国品

牌小电动的海外品牌家庭用户的上次购车，理论上集中于2020年之前，如今该批家庭用户大规

模选购中国品牌小电动，潜移默化中大大优化了中国品牌的用户结构，并为下一阶段该批家庭

用户选购唐、银河M9等有更大商业价值的产品创造了条件。

选购小电动的海外品牌中，大众贡献最大，2025年占比22.64%，其次是本田和丰田，超过10%，

再次是别克和奥迪，超过5%，BBA都位列TOP10。我们经常能听到有关问界、蔚来、理想等中国

新锐高端品牌有多少用户来自BBA之类的宣传报道，其实小电动也吸引了不少优质用户，蔚来汽车

的小电动品牌萤火虫，就吸引了大量BBA的老用户；

小电动的价值除了薄利多销，还能吸引大量优质用户
2025年小电动来自海外品牌家庭用户的占比近六成
其中女性超八成



数据来源：腾易研究院

2025年
部分中国品牌小电动用户的来源分布

2025年
海外品牌为比亚迪小电动用户
贡献TOP10

2025年
海外品牌选购小电动的
家庭用户的性别分布
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海外品牌的“她”对中国品牌小电动越来越认可
2025年小电动的满意度、净推荐率等关键指标都高于大盘

过去二三十年，中国品牌汽车除了便宜，几乎没什么优势。用户在使用过程中，往往会对中

国品牌的产品性能、做工用料、造型设计等口诛笔伐，导致中国品牌很难积累起良好的用户

口碑与打造鲜明的品牌形象。不少用户仅把中国品牌视为“一次性消费品”，即日后有钱了，

用户会第一时间换辆海外品牌的车型。那些结婚购车等更有讲究的消费，更不会首选中国品牌；

虽然中国品牌小电动仍保持着中国品牌的便宜传统，但在用料、设计、智能等方方面面，

都有了大幅提升，甚至形成了优势，自然而然有利于提升用户口碑与改善品牌形象。2025

年中国乘用车市场的整体满意度和非常满意度分别接近70%和超22%，小电动则分别突破

70%和接近26%，都高于大盘水平。2025年中国乘用车的整体净推荐率仅12%多点，呈现

下滑走势，小电动突破17%，呈现提升走势……

更多的用户在使用中国品牌小电动的过程中，得到了快乐，并愿意分享自己的快乐，潜移默化

中为中国品牌小电动释放出更多衍生价值创造了条件。



数据来源：腾易研究院

2025年
中国乘用车大盘与小电动的日常使用满意分布

2025年
年中国乘用车大盘与小电动的净推荐率

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

70%

80%

非常不满意 不满意 满意 非常满意

大盘 小电动

0%

2%

4%

6%

8%

10%

12%

14%

16%

18%

大盘 小电动



与小电动日久生情的“她”
时不时帮中国品牌吹吹“枕边风”
越来越多海外品牌的“他”开始转投中国品牌

随着中国品牌小电动的强势崛起，和吸引了越来越多海外品牌家庭用户的“她”，以及“她”在

日常使用中越来越认可小电动，为中国品牌更大商业价值的转换创造了机会，即吸引越来越多有

更强购车能力的海外品牌的“他”；

在小电动未强势崛起之前，海外品牌几乎不带中国品牌玩，两大阵营各玩各的。2018年大众的最

大竞品为丰田，其次是日产、别克、本田和奥迪，TOP5全为海外品牌。中国品牌很难向海外品

牌渗透，2018年比亚迪的意向用户外来品牌最多的是吉利，其次是长安，第三虽是现代，但第

四、第五和第六分别为哈弗、奇瑞和五菱，都是中国品牌。2020年起，随着中国品牌小电动的

强势崛起，海外品牌的传统竞争格局遭遇重创，中国品牌的威胁越来越大。2025年大众的最大竞

品为比亚迪，其次是吉利、丰田、奥迪和长安，中国品牌占了大众竞品TOP5的三席，意味着大众

的任何市场举措，首先就得考虑能否拿捏中国品牌。中国品牌不仅成为海外品牌的强劲对手，而

且正大肆抢夺海外品牌的老用户，尤其是“他”。2025年比亚迪的意向用户外来品牌用户最多的

就是大众，其次是本田、丰田、奥迪与别克，TOP5全是保有量巨大的海外品牌。这些用户可不

是全冲着比亚迪的小电动来的，还有汉、唐等更高端产品。上述演变间接说明比亚迪品牌的高端

化迫在眉睫，在充分总结2025年夏与唐L成败得失的基础上，2026年大唐(最终车名尚未确定)、

大汉(最终车名尚未确定)、海狮08等新一批高端产品不容闪失；

从“她”到“他”，不断释放着小电动的衍生价值，吸引着越来越多购车能力更强的海外品牌

用户转投中国品牌，为中国品牌的高质量发展与高端化战略注入强劲动力。



2018年
大众品牌核心竞品TOP10

2025年
大众品牌核心竞品TOP10

2018年
比亚迪意向用户外来品牌TOP10

2025年
比亚迪意向用户外来品牌TOP10

数据来源：腾易研究院

0% 5% 10% 15% 20%

丰田

日产

别克

本田

奥迪

现代

吉利

长安

斯柯达

哈弗

0% 10% 20% 30%

比亚迪

吉利

丰田

奥迪

长安

日产

零跑

奇瑞

本田

宝马

0% 5% 10% 15%

吉利

长安

现代

哈弗

奇瑞

五菱

大众

日产

宝骏

丰田

0% 5% 10% 15%

大众

本田

丰田

奥迪

别克

日产

吉利汽车

宝马

哈弗

长安汽车



从拓展女性新赛道，到提升用户口碑
再到策反海外品牌的“他”，小电动除为中国品牌创造增量
还帮中国品牌重构“用户升级生态”

车企不宜将小电动简单定义为薄利多销的代步产品，应将其视为构建“用户升级生态”的关键一

环。主流车企应积极培育爆款型小电动，充分满足用户的体验诉求，还应积极布局能满足小电动

家庭用户增换购需求的创收型产品，充分挖掘小电动的商业价值。

2020-2025年，强势崛起的小电动为中国品牌创造了三大价值，一是拓展了女性新赛道，

二是提升了用户口碑，三是策反了部分海外品牌用户。基于上述三大价值，小电动帮助中国

品牌重构了“用户升级生态”；

在燃油车时代，虽然中国品牌也布局了一堆微型轿车、小型轿车、入门级紧凑型轿车等体

验型产品，但相关产品的技术水平远不如海外品牌，给用户提供的体验价值微乎其微，用户

升级通道非常狭窄，中国品牌的高端化举步维艰。随着中国品牌造车技术的不断提升，尤其

是2020年起，加速投放与快速爆款的小电动，助力中国品牌拓展了用户升级通道，吸引了

越来越多购车能力更强的海外品牌的主力用户，助推了中国品牌的高端化，快速涌现了一

大堆整体售价20万以上的高端品牌与高端车型；

2020-2025年，在中国品牌在华终端销量由不足700万辆飙升至1500万辆，和市占率由

30%多飙升至60%多的过程中，小电动不仅贡献了三分之一的销量，也间接助推了另外三

分之二的增量。在前三年有疫情后三年有经济萎靡的至暗时刻，小电动助推中国品牌强势崛

起并成为中国车市的新主导力量；



数据来源：腾易研究院

中国品牌“用户升级生态”模拟图
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小电动助力中国品牌重构“用户升级生态”之际
顺手瓦解了海外品牌基于燃油小车构建的“用户升级生态”

全球主流车企一直非常注重“用户升级生态”的建设，投放了大众POLO、丰田雅力士、本田飞

度、奥迪A3、宝马1系、奔驰A级等一大堆小燃油车，虽然它们的单车利润远不如高端产品，但

能给青年、女性等用户提供低成本的体验机会，并在体验中强化用户认知与认可，便于提升品牌

力与高端产品的低成本获客概率；

近二十多年，大众、丰田、本田、日产等海外品牌，把“用户升级生态”完美移植到了中国车市，

并取得了卓越效果。POLO、飞度、缤智、XR-V等众多海外品牌的小燃油车，长期主导中国入门

车市或体验型产品，相关产品不仅提升了海外品牌的价值认同，而且为迈腾、途观L、雅阁、凯美瑞

等高端产品的低成本获客创造了巨大机会；

2020年起，强势崛起的中国品牌小电动，不仅助力中国品牌重构了“用户升级生态”，而且大肆抢

夺了POLO、飞度、缤智、XR-V等海外品牌小燃油车的用户群体，快速瓦解了海外品牌基于上述

小燃油车构建的“用户升级生态”，导致海外品牌的市场环境快速恶化，高端产品的获客成本急速

增加，被迫大规模降价促销；

2025年，在体验型产品为主的小车市场，中国品牌绝对主导的小电动的市占率逼近70%，为中国品

牌重构“用户升级生态”提供了肥沃土壤，也为中国品牌的高端化创造了绝佳机会；

十五五，海外品牌想重构“用户升级生态”，小电动是个绕不过去的课题。2026年1月，大众、丰

田、本田、日产、别克、奥迪、奔驰、宝马等主流海外品牌，虽然都在积极优化在华新能源战略，

但优化重心尚未落到小电动与重构“用户升级生态”上，这是有很大隐患的，就像盖楼一样，如没

有牢固的地基，楼盖得越高越危险。



数据来源：腾易研究院
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小电动之所以能为中国品牌
创造巨大增量与重构“用户升级生态”
核心原因在小电动对比小燃油车有巨大的综合成本优势

对比小燃油车，小电动的优势有很多，诸如设计、配置、智能等，但小电动之所以能助力中国

品牌重构“用户升级生态”，并瓦解海外品牌基于燃油小车构建的“用户升级生态”，其核心

原因在小电动对比燃油小车有巨大的综合成本优势；

在小电动崛起初期的2022年，结合裸车价、维修、保养、残值等全生命周期的综合因素

考虑，海豚的综合成本不及9万元，比当时同级别的POLO、威驰、致炫等小燃油车的综

合使用成本低了3万元多，相当于不少用户的一年收入，很有吸引力。在确保有巨大综合

成本优势的前提下，中国品牌小电动的配置、设计、用料、智能等有显著提升的板块，

不约而同发挥了锦上添花的价值，助力中国品牌小电动纷纷爆款；

2023-2025年，中国品牌小电动的综合成本优势持续优化，间接加速海外品牌小燃油车

退出中国车市。2025年底，POLO、飞度等代表性小燃油车在华销量微乎其微，接近停

产状态，一个时代几乎即将画上句号；

综合成本优势是体系化优势的综合体现，中国品牌小电动不是胜在侥幸，而是胜在体系能力。

如果中国品牌小电动是胜在体系能力，再加体系能力是个日积月累的过程，海外品牌更得从长

计议，积极优化自身的体系能力。



一、计算周期为5年；车款选择以中位价的为主；优势值以首款为基数；

二、私家车按一年2万公里路程计算，油费按8元/L计算，电费按0.6元/KW·h计算；

三、综合成本=车价+①+②+③+④-⑤

四、维修具有很大的偶然性与差异性，暂不在计算范围；

五、基于易车，进行全生命周期的大数据提炼

①车辆税费：2022年6月1日至2022年12月31日单车价格不超30万元的2.0升及以下乘用车，购置税5%，其余燃油车10%，新能源无

购置税； 

②保险费用：普通燃油车按3000元/年计算；高端燃油车按5000元/年计算，纯电按4000元/年计算； 

③保养费用：普通燃油按600元/次计算，1万公里保养1次；高端燃油按800元/次计算，1万公里保养1次；电动车按400元/次，2万公里

保养1次；

④能耗费用：飞度7L油/百公里；致炫6.8L油/百公里；威驰6.7L油/百公里；POLO7.6L油/百公里；MINI按7.9L油/百公里；零跑S01按

11.2度电/百公里；江淮iEV7按14.5度电/百公里；好猫11.92度电/百公里；好猫GT按13.4度电/百公里；大众ID.3按13.1度电/百公里；比亚

迪e2按11.4度电/百公里；海豚11.09度电/百公里；

⑤车辆残值：飞度59%；致炫56%；威驰54%；POLO按54%；MINI残值55%；零跑S01按36%；江淮iEV7按30%；好猫45%；好猫

GT按44%；大众ID.3按41%；比亚迪e2按43%；海豚46%；

2022年10月
在私家车市场，比亚迪海豚与部分竞品的五年全生命周期的综合成本对比

车型 车款 能源形式 指导价 购置税① 保险② 保养③ 油/电耗④ 残值⑤ 综合成本
综合成本
优势值

飞度 22款1.5L潮享天窗版 燃油车 96800 4840 15000 6000 56000 54208 124432 0

致炫 22款1.5L CVT豪华PLUS版 燃油车 91800 4590 15000 6000 54400 47736 124054 -378

威驰 22款1.5L CVT创行CARE版 燃油车 98900 4945 15000 6000 53600 53406 125039 607

POLO 22款1.5L手自一体 燃油车 100900 5045 15000 6000 60800 52468 135277 10845

MINI 23款1.5T艺术家五门版 燃油车 248300 12415 25000 8000 63200 136565 220350 95918

零跑S01 21款460酷玩版451km EV 130900 0 20000 2000 6720 47124 112496 -11936

江淮iEV7 22款iEV7L舒适版 EV 109500 0 20000 2000 8700 32850 107350 -17082

好猫 22款莫兰迪版401km豪华型 EV 141000 0 20000 2000 7152 63450 106702 -17730

好猫GT 22款木兰版401km标准版 EV 149000 0 20000 2000 8040 65560 113480 -10952

大众ID.3 22款Active Pure纯净智享版 EV 149888 0 20000 2000 7860 61454 118294 -6138 

比亚迪e2 21款舒适型401km EV 105800 0 20000 2000 6840 45494 89146 -35286 

海豚 21款405km自由版 EV 112800 0 20000 2000 6654 51888 89566 -34866



小电动产业链愈发成熟，有利于海外品牌降低制造成本
小电动用户即将掀起首轮换购潮，有利于海外品牌弥补成本劣势

虽然海外品牌小电动仍有不少挑战，如大众ID.3的指导价集中13~15万元(2026年1月中旬)，仍

比同级别中国品牌小电动高出一大截，但也有不少有利因素，如在过去五六年，海外品牌小电动

的制造成本也在降低，从2021款到2026款，大众ID.3指导价的核心价区由15万元以上降至15

万元以内；

海外品牌小电动制造成本与指导价的降低，与产业链愈发成熟和自身的努力密不可分。2024年4

月，大众汽车(中国)科技有限公司正式投入运营，该机构致力于实现100%的本土化开发，将新能

源生产成本降低40%，产品研发周期缩短30%。十五五期间，部分海外车企仍会强化本土化与降

低研发成本，如丰田规划中的上海雷克萨斯新能源研发中心，是丰田汽车电动化战略的关键布局，

其零部件采购本地化率达95%以上，成本有望降低15%-20%……

2026年起中国品牌小电动用户将掀起第一轮换购潮，会滋生出更多的消费升级诉求，有利于海外品

牌小电动弥补自身的成本劣势。但要促成海外品牌小电动在华的强势崛起，大众、丰田、奥迪、奔

驰等相关车企还得认真考虑小电动换购用户的具体需求。



数据来源：腾易车型数据库，摘取时间为2026年1月中旬
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2026年起，ID.Cross、ID.Polo等
少数海外品牌小电动蓄势待发
十五五或是海外品牌基于小电动
重构“用户升级生态”的最后窗口期

2020-2025年，中国车市的小电动销量从不足50万辆飙升至300多万辆，中国品牌整体占比

近96%，其中多数中国品牌受益：五菱、吉利等突然触底反弹，极狐、奔腾等迎来转机，比

亚迪快速成为新领导品牌……

中国品牌小电动除了薄利多销，还能吸引大量优质用户，2025年小电动来自海外品牌家庭用

户的占比近六成，其中女性超八成。在日常使用中，海外品牌的“她”对中国品牌小电动越

来越认可，且时不时帮中国品牌吹吹“枕边风”，越来越多海外品牌的“他”开始转投中国

品牌。2020-2025年，利润微薄的小电动，在中国品牌的市占率由30%多飙升至60%的强

势崛起过程中，发挥着至关重要的作用，不仅直接贡献了三分之一的增量，而且间接助推了

另外三分之二增量；

从拓展女性新赛道，到提升口碑，再到策反海外品牌的“他”，小电动除为中国品牌创造增

量，还帮中国品牌重构了“用户升级生态”，并顺手瓦解了海外品牌基于小燃油车构建的“用

户升级生态”。2025年底，POLO、飞度等代表性小燃油车在华销量微乎其微，接近停产状

态，一个时代几乎即将画上句号；

中国品牌小电动的核心竞争优势在综合成本优势，随着小电动产业链的愈发成熟，其实海外

品牌小电动的制造成本也在降低，再加2026年起小电动用户即将掀起首轮换购潮，理论上有

利于弥补海外品牌小电动的成本劣势；

截至2026年1月，大众、丰田、本田、日产、别克、奥迪、奔驰、宝马等主流海外品牌，虽

然都在积极优化在华新能源战略，但优化重心落在小电动与重构“用户升级生态”的寥寥无

几。2026年起，仅有ID.Cross、ID.Polo等少数海外品牌小电动蓄势待发，十五五或是海外

品牌基于小电动重构“用户升级生态”的最后窗口期。
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腾易研究院定位：非商业数字化车市智库
腾易研究院使命：助力易车客户更好读懂中国车市

目前腾易研究院不做商业报告，全力为车企、经销商等腾易客户赋能；

传播
（媒体等）

提炼
（调研/咨询/
协会/投行等）

受众
（车企/经销商/

投资等）

流
量

、
线

索
、

转
换

、
成

交
等

广
告

、
会

员
、

集
采

、
活

动
等

获取基础信息

获取核心观点

报
告

、
顾

问
、

建
议

、
诊

断
、

系
统

信
息

等

服
务

费
用

获取信任与用户
分享智慧与机遇

分
享
智
慧
与
机
遇

获
取
信
任
与
用
户

获取信任与用户

分享智慧与机遇

新物种
（非商业数字
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优点：高效/专业/

缺点：封闭/ 功利

性质：商业项目

效用：提升决策/背锅侠

优点：广而告之

缺点：深度有限

性质：流量转换

效用：促进销售

优点：取长补短；缺点：合作有限

性质：观点传播；效用：提升影响

特征：传播意识、提炼能力、受众基础

价值：
对大众媒体圈有引导价值，
实现长效互动；
对商业提炼圈有合作价值，
促成长效配合；
对客户受众圈有信任价值，

媒体正努力强化数据分析与
行业权威性，提升与车企的
合作高度，如腾易成立腾易
研究院等

车企、经销商等正强化自身数据体系建设与行业
洞察能力，减少对外依赖，抢夺存量先机，如目
前各大主机厂正抓紧建设各自的用户数据体系与
打通各部门数据

基于腾易的数据优势，腾易研究院的核心特征，就是用数据说话，就事论事，有
一说一；

我们观点未必对，行业分析仁者见仁智者见智，不足之处，大家多指点与批评，让
我们求同存异。

咨询等机构正强化数据挖
掘能力与行业权威性，提
升行业公信力与客户影响
力，如麦肯锡的季刊



汽车行业巡回交流项目——洞若观火

交流主题：探究新主流车市

交流时间：2025年12月-2026年2月

交流对象：以车企、经销商等腾易科技的
          客户为主，一对一交流

报名方式：微信号yicheresearch
（请提供姓名+职务+企业+手机）

汽车行业分析系列书籍——《见微知著》

获取方式

车企、经销商等腾易广大客户，可向
腾易服务人员索取；

非腾易客户的读者，可联系腾易研究院 
 (微信号：yicheresearch)

       《见微知著2025下》积极探究中国购车用户的家庭财富演变，尤其是新支出，

努力探寻中国新主流车市，便于车企、经销商等腾易科技的核心客户优化2026

年计划与十五五规划(2026-2030年)。 

        2025年12月-2026年2月，腾易研究院将正式启动第十一期“洞若观火”汽

车行业走势分析巡回交流项目，本期核心主题为“探究新主流车市”，助力车企

更好了解用户消费能力与消费特征
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