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近七年，从无到有，零跑国内销量快速逼近50万辆

零跑一开始并不顺利，2019年1月，率先投放了双门小跑S01，原本想通过开拓个性细分车市

玩个出其不意，可惜当年销量不及三干辆，卖了个寂寞。2020年5月，投放了微型轿车T03，

市场表现同样不理想，被同期上市的五菱宏光MINIEV的销量甩出十条街，当年零跑国内销量不

及万辆；

在充分总结经验教训的基础上，2021年零跑的战略重心快速转向大车，当年底投放了中型SUV

C11，2022年快速上量并成为新销量担当。虽然C11的车长不及4.8米，介于紧凑型与中型，但

轴距超过2.9米，够得上中大型的标准。在条件有限的情况下，该策略不仅能通过牺牲后备箱换

取用户更敏感的车内空间，还能降低成本与突出性价比，快速吸引了一部分普通家庭；

C11的初战告捷，激励了C01、C1O和C16等大车不断涌入，再加T03的持续优化，与B10和B01

的积极助阵，开启了零跑国内销量一路突飞猛进的新时代，2022年突破10万辆，2023年逼近

13万辆，2024年逼近30万辆，2025年逼近50万辆。零跑不仅成功领衔了新锐车企的销量排

行，而且对大众、比亚迪等主流车企构成了实实在在的挑战；

近十年中国车市涌入了一大堆新锐车企，但截至2026年1月，不少已雨打风吹去，在剩下的新锐

车企中，蔚来、问界、理想、小米等绝大多数都聚焦利润丰厚的20万元以上的高端车市，在主力

车型全面聚焦更内卷的20万元以内价区，且能脱颖而出的仅有零跑一家。零跑的快速崛起，具有

重要的行业价值，在大家都忙看效仿问界、蔚来、理想、小米等高端新锐车企之际，零跑给大

众、本田、日产、别克、现代、长安、荣威等一大堆正身陷图圈的传统普通品牌，提供了一次

新选择；

近七年，从无到有，有关零跑快速崛起的原因，官方与行业已有不少总结：坚持全域自研，降低

制造成本；坚持成本定价，突出性价比；高举“半价理想”大旗，减少用户决策周期与锐化品

牌形象·由于腾易研究院只善于车市用户分析，再加目前非常缺失从用户角度系统性解构零

跑快速崛起的参考素材，本报告将基于用户视角，探究零跑汽车快速崛起的底层逻辑，希望能

给零跑与竞品提供一份差异化的参考素材。论证过程可能未必严谨，结论可能未必精确，大家

辩证与批评性看待以下所有内容。
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十四五

如果说成就问界、理想等新锐高端品牌的是BBA等海外高端品牌

那么成就零跑的就是大众、本田、丰田、日产等海外主流品牌

持。2025年零跑国内销量的再购占比超八成，其中近六成为换购，超两成为增购。从国别看，海

外品牌贡献了销量大头，占比近六成；

从具体品牌看，2025年本田对零跑再购用户贡献最多，占比高达12.49%。2014-2017年，随

着缤智、XR-V、新思域、冠道、UR-V等一大批新产品的密集投放，本田在华掀起了强劲攻

势，年销量从不足70万辆一举飙升至160万辆。理论上，上述用户会集中十四五（2020-2025

年)增换购，但期间适合换购的冠道、UR-V、奥德赛、艾力绅等产品更新滞后，本田也未国产

中大型、大型等更高端更适合换购的新产品。另外，适合增购(代步)的缤智、XR-V、飞度等代

步小车，遭遇了好猫、海豚、海鸥等中国品牌小电动的全面挤压。十四五，由于本田难以有效满

足用户的换购与增购需求，导致CR-V、思域、雅阁、皓影等辛辛苦苦积累起的巨大保有用户

加速流失；

大众也为零跑贡献了不少再购用户，位居第二，占比接近本田。十四五期间，虽然大众不缺SUV

等适合换购的产品，但节能化等升级落后，流失了不少用户。丰由、日产紧随其后，TOP4皆为海

外品牌，TOP1O中还有别克与现代。十四五期间，如果我们要说BBA成就了问界、理想等，同

理，大众、本田等海外主流品牌成就了零跑；

吉利位居零跑再购用户来源第五，截至2026年1月，吉利仍旧比较缺失适合换购的大节能车，

零跑的C系基本上也能满足博越、帝豪等老用户的换购诉求。在零跑再购来源TP10中还有比亚

迪、长安等中国品牌。十四五，中国品牌的市占率由30%快速飙升至60%，十五五，零跑的战

略重心势必得转向中国品牌再购用户，势必要进一步突出性价比优势

十四五，为零跑贡献最多再购用户的本田、大众、丰田与日产等海外品牌，在近十年（2016-

2025年）都积累了庞大的保有量，其中大众超过2500万辆，丰田超过1500万辆，本田近1300

万辆、日产近1000万辆。面对海外品牌如此庞大的保有量，2025年零跑国内销量近50万辆，

理论上远没有达到能力的上限，仍有巨大挖掘空间。
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零跑用户首购 选购零跑的再购用户

换购与增购占比 来自中国品牌与海外品牌的占比分布

增购 首购

18.94%22.85%

海外品牌 中国品牌

59.62% 40.38%

换购

58.21%

2025年 2016-2025年

选购零跑的再购用户品牌来源TOP10 中国乘用车品牌保有量TOP10(万辆)
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2025年零跑再购用户近四成来自

CR-V、轩逸、RAV4、朗逸、卡罗拉等

保有量巨大的海外品牌紧型产品

从具体产品看，2025年为零跑贡献最多再购用户的是海外品牌紧凑型产品，提供了37.28%的再

购用户，占比近四成。遥想七八年前，选购朗逸、轩逸、CR-V等海外品牌紧凑型产品的多数用

户为结婚青年，其中有不少小镇青年。在那个年代，大众、丰田、日产、本田等海外车企的产品，

比中国品牌的吉利、比亚迪、奇瑞等要有档次多了，质量也好很多，再加结婚主要图个喜庆，要

个排场，不少家庭咬咬牙，多花了几万元，干脆买辆海外品牌算了。七八年前结婚的，如今也接

近或超过40岁了，身处上有老小有小的环境，面对柴米油盐酱醋茶等具体问题，要什么排场呀，

图个实惠就可以了，选个零跑也能接受，万一失业了，还可以跑个滴滴；

中国品牌紧凑型产品为零跑再购用户贡献了25.19%，位居第二，再次是海外品牌中型产品，贡

献19.99%;

所有车型中，2025年本田CR-V为零跑贡献了最多的再购用户，占比3.65%，其次是轩逸、

RAV4荣放、朗逸和雅阁，TOP5皆为海外品牌的产品。TOP20也以海外品牌车型为主，中国品

牌仅有博越、哈弗H6、帝豪、长安CS75、瑞虎8、宋Pro六款；

零跑再购用户来源车型TOP20皆为走量车型，近十年(2016-2025)积累了巨大的保有量，其

中TOP5的CR-V、轩逸、RAV4、朗逸和雅阁的保有量分别为185万辆、412万辆、160万

的上限，仍有巨大挖掘空间。

CR-V



2025年

选购零跑的再购用户级别来源分布
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零跑的海外品牌紧凑型再购用户以“中年工薪大叔”为主

2025年该群体平均年龄超40周岁

男性超八成、家庭收入集中5一15万元

为零跑贡献最多用户的海外品牌紧型再购用户有什么特征呢？

调研显示，2025年海外品牌紧凑型再购用户的平均年龄突破40周岁，接近42周岁。在六

七年之前，多数选购海外品牌紧凑型产品的用户仅30岁出头点，以结婚青年为主。之后中

国青年结婚家庭加速消费升级，选购雅阁、帕萨特、途观L、ModelY等中型产品的越来越

多，甚至不乏选购BBA的，导致海外品牌紧凑型产品的青年用户快速减少。另外，越来越

多四五十岁的中年用户，开始选购越来越便宜的海外品牌紧凑型产品。年轻的升级与年长的

涌入，共同提升了海外品牌紧凑型再购用户的年龄。理论上，40周岁上下的海外品牌紧凑

型再购用户，有一定的财富积累，但也面临艰巨的生活压力，即他们有能力买得起比朗逸、

轩逸等更贵的产品，但一定会融入接送孩子、家庭自驾游等更多实际需求；

原先选购海外品牌紧凑型产品的青年结婚家庭以男性绝对为主，当他们开始再购时，毫无疑问

也是以男性绝对为主，2025年海外品牌紧凑型再购用户的男性占比超八成；

七八年前，结婚买海外品牌紧凑型产品的不少青年为小镇青年，当时不少青年可能一穷二白，

结个婚全靠父母亲倾囊相助。再加学历不是特别高，结婚后的发展会受到一定限制。当该群体

整体迈过40周岁，开始大规模再购时，多数仍属工薪阶层。2025年，海外品牌紧型再购用户

的家庭收入最多的是10-15万元，占比30.83%，其次是5-10万元，占比26.59%，两者合计近

六成，该收入水平属于典型的工薪阶层；

结合年龄、性别、收入等基础标签看，如今海外品牌紧凑型再购用户以中年工薪大叔为主，理

论上，他们再购会非常理性与务实，他们显然不是问界、理想、蔚来等高端新锐车企的核心用

户，但他们也未必会选购大众、日产、现代等主流车企的现有紧凑型产品。
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中国乘用车大盘与海外品牌紧凑型 中国乘用车大盘与海外品牌紧凑型

再购用户平均年龄走势(周岁) 再购用户男性占比走势
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海外品牌紧凑型再购用户的家庭收入分布
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数据来源：腾易研究院



以“中年工薪阶层”为主的海外品牌紧型再购用户

钟情“经济型大节能车”

2025年该群体购车预算集中10一20万元

对价格、空间、节能等非常敏感

以“中年工薪阶层”为主的海外品牌紧凑型再购用户会滋生出哪些购车需求？

从具体关注点看，海外品牌紧凑型再购用户最关注价格，关注度近80%，比中国乘用车大盘还

高。从具体的购车预算看，海外品牌紧凑型再购用户集中20万元以内，占比超八成，其中15-20

万元最多，占比33.31%，其次是10-15万元，占比29.45%，两者合计超六成。10-20万元预算

区间，估计以工薪阶层的男性换购为主。5-10万元位居第三，占比13.23%，该预算区域估计

以工薪家庭的女性代步为主；

海外品牌再购用户第二关注的是空间，该群体平均年龄超过40周岁，上有老下有小，对空间

相对会更关注。安全关注位居第三，孩子、妻子、父母等可能会经常乘坐，对安全自然会更敏

感。能耗关注位居第四，也非常敏感；

从关注度排序看，价格、空间、安全与能耗位居TOP4，从对比大盘看，价格、空间、能耗三

大关注点更加突出。综合看，海外品牌紧凑型再购用户会更关注20万元以内的“经济型大节

能车”。截至2026年1月，能充分满足海外品牌紧凑型再购用户需求的产品廖廖无几，吉利银

河M9、奇瑞风云T11等才刚开始试水，新领导品牌比亚迪也未有效破解该课题。对“经济型

大节能车”的强烈需求，将为十五五期间中国车市竞争格局的突变埋下最大伏笔。
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中国乘用车大盘与海外品牌紧凑型再购用户的主要关注点分布
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海外品牌紧型再购的家庭收入与再购预算分布
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数据来源：腾易研究院



十四五，原本是海外品牌的黄金发展期

但其燃油车升级滞后，缺失“经济型大节能车”

导致自身紧型再购用户大量流失

2010-2019年，主打紧凑型产品的海外品牌在华快速积累起巨大的保有量，理论上，上述用

户会在十四五期间释放出巨大的再购机遇，率先与充分受益的理应是海外品牌，因为在产品

力、品牌力、渠道力等方方面面，海外品牌都有绝对的竞争优势。但实际表现差强人意，十

四五期间，大众、丰田、本田、日产、别克等主流海外品牌的在华销量，统统出现大幅下滑

现象，大众跌至180万辆，丰田跌至150万辆，本田跌至60万辆，日产跌至50万辆，别克跌

至40万辆！多数海外品牌的在华销量都跌回了十年前的水平，海外品牌的整体在华市占率

由60%跌至30%，足足少了一半份额；

2010-2019年，海外品牌的在华销量高度集中朗逸、速腾、宝来、轩逸、奇骏、思域、CR-V、

卡罗拉、RAV4等紧型产品，十四五期间，海外品牌的在华战略重心，理应干方百计留住

上述已是“中年工薪大叔”为主的再购用户，争分夺秒布局“经济型大节能车”。实际上，

海外品牌的燃油车升级滞后、节能化落后，一堆承担新战略的纯电产品又是“见光死”。截

至2026年1月，海外品牌在华销量仍以朗逸、轩逸、速腾等紧凑型产品为主，即便有途观L、

昂科威、锐界等高端车型，但空间、节能、价格等都无法媲美同级别中国品牌。2020-2025

%%“%%
海外品牌在售价10-20万元价区、车长4.8-5.2米区间，仍以帕萨特、迈腾、凯美瑞、雅阁等

的紧凑型再购用户大量流失。十四五期间，坐拥汉兰达、陆放、赛那、格瑞维亚等多款大节能

车的丰田，之所以在华销量相对稳定，很大程度就是受益于自身紧凑型用户的再购机遇，但海

外品牌中类似丰田推进大车化、节能化布局的车企太少了；

十五五期间，不少海外品牌的在华布局都在效仿理想、问界等的高端路线，布局能最大限度留

住自身紧型再购用户的“经济型大节能车”的车企不多，2026-2027年主流海外品牌的战

略优化迫在眉睫。

NX8



2025年

海外主流品牌在华主力产品布局
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十四五，虽然比亚迪突出价格与节能

率先受益海外品牌紧型再购机遇

但其缺失“经济型大节能车”，受益并不充分

由于海外品牌的产品布局严重滞后于自身用户的消费演变，导致其错失自身用户再购机遇。十四

五期间，全面突出价格与节能的比亚迪，率先受益于海外品牌紧凑型再购机遇。对比CR-V、

RAV4、朗逸、轩逸、速腾、宝来等海外车型，比亚迪的宋PLUS、宋PrO、秦PLUS、秦L、海豹

05、海豹06等，在定价、空间与节能等关键产品力，都有显著优势，助推比亚迪在华销量由40万

辆快速突破300万辆，一举超越大众，成为中国车市的新领导品牌；

即便比亚迪品牌的在华销量突破了300万辆，理论上还有上涨空间。十四五，比亚迪同样缺失10-

20万元的“经济型大节能车”，其秦、宋等主力产品，仅给海外品牌紧型再购用户提供了次优

选择，而不是最优选择。只是对手没有快速跟进，让比亚迪捷足先登。2025年比亚迪核心价区聚

焦18万元以内，尤其是12万元以内，后者占比超过70%。2025年，原本新车夏、唐L有望满足海

外品牌再购用户的选购“经济型大节能车”的愿望，但起初两车核心价区都在25万元及以上，让

多数海外品牌紧凑型再购用户望洋兴叹；

十四五末的2025年，吉利在全面对标比亚迪的基础上，进一步突出了定价与空间的优势，同样实

现了销量的快速提升，当年吉利品牌在华销量逼近200万辆，实现翻倍增长，与比亚迪的差距瞬

间被缩小。2026年，吉利银河M9等“经济型大节能车”将全面发力，直击比亚迪软肋，同期，

比亚迪也会投放宋Uitra、海狮08、大唐等新一批大节能车，“经济型大节能车”将成为两者的

新战场。





在需求强烈与竞品缺失之际

2022年起零跑快速布局C系“准经济型大节能车”

瞬间吸引了大量海外品牌再购用户，销量强势崛起

十四五，随着大量海外品牌紧凑型再购用户的大量涌现，理论上是大众、丰田、本田、日

整体错过了新机遇。主打节能与犀利定价的比亚迪成为最大受益者，但其同样缺失“经济

型大节能车”，并未充分受益；

由于需求强烈但竞品缺失，给零跑等新车企创造了快速上量的新机遇。零跑也是心领神会，

2021年底投放了C11，虽然该车的车长仅有4.78米，与宋PLUS、宋L差不多，介于紧凑型

和中型，但轴距2.93米，达到中大型标准。零跑通过牺牲后备箱最大限度挖掘了用户更敏感

的车内空间，也间接压缩了制造成本。在与宋PLUS、宋L等强敌竞争中，就能通过突出差

异化，从强敌手中抢走一部分销量；

C11让零跑率先尝到甜头，2024年3月和6月，零跑又先后推出C10和C16两款新大车，前者

车子稍微小点，但更便宜，后者车长更长，后备箱与车内空间的比例更均衡，两款产品的轴

距都超过2.8米，都称得上“经济型大节能车”。至此零跑初步构建起“经济型大节能车”矩

阵，成为2024-2025年国内销量翻倍增长并逼近50万辆的最强推动力；

受制于增程技术等，零跑也仅率先受益海外品牌紧凑型的再购机遇，并没有充分受益，理论上

仍有巨大挖掘空间。

服务号易车研究院



2025年

海外主流品牌、比亚迪与零跑主力产品布局
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2026年竞品将投放一大堆“经济型大节能车”

全力抢夺海外品牌再购机遇，零跑将迎来有史以来最严峻的挑战

十四五，零跑通过“车长不足轴距来补”的简单粗暴方式，投放了多款20万元以内的“准经济型

大节能车”，并率先受益了海外品牌再购机遇，国内销量快速逼近50万辆。但竞品也在积极试

水，且在2025下半年找到了部分感觉：7月比亚迪投放了海狮06，对比宋PLUS、宋L，海狮

06的车长和轴距都有提升，前者超过4.8米，后者超过2.8米，不仅达到了大车标准，而且比零

跑C11和C10更能兼顾车内空间与后备箱空间，关键是核心售价15万元上下，海狮06的策略会

让零跑的C11与C10，甚至C16非常头痛。2025下半年，海狮06的月销量快速升至两三万辆，

充分验证了该产品的竞争实力；2025年9月和10月，吉利和奇瑞先后投放了银河M9和风云T11

两款大型SUV，两者车长均超过5.2米，轴距均超过3米，空间明显优于C16，且价格下探至17-

18万元，核心售价20万元上下，将对C16形成压制之势；

十四五期间，中国品牌的市占率由30%翻倍至60%，意味着十五五期间，中国车市的再购主力将由

海外品牌向中国品牌转移，由于中国品牌用户更加注重性价比等，有望进一步刺激“经济型大节能

车市”。虽然市场持续看好，但竞品也会纷至来，2026年，中国品牌会投放宋Ulitra、海狮08、

大唐、哈弗大六座、华境S、极狐大MPV、新奕派008等一大堆全新“经济型大节能车”，海外品

牌也会积极补齐短板，投放别克至境E7、日产NX8等多款“经济型大节能车”，售价有望下探至

20万元以内，留住自身紧凑型再购用户的能力大幅提升；

2026年，随着竞品的瞬间增多，零跑的竞争环境将瞬间恶化，由C11、C10、C16构建的“准经济

型大节能车”矩阵将遭遇强势挑战。



2025-2026年

零跑与竞品主力产品布局
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面对严峻挑战，零跑选择正面硬刚

2026年投放D19和D99两款旗舰大节能车

冲击100方辆，誓与比亚迪和吉利一决雌雄

海外品牌再购用户的规模太庞大了，既然被零跑率先发现了，竞品很快会跟进，且会大规模布

局“经济型大节能车”；

退路，只能背水一战。从零跑的官方姿态看，选择了正面硬刚，2026年零跑将投放D19和D99

两款全新的旗舰大节能车，并明确提出冲击100万辆的销量目标，约等于给比亚迪、吉利等竞

品下了战书。近三年，快速形成的规模优势、全力构建的研发体系、积极拓展的网点数量等，

也为零跑打一场硬战奠定了基础；

快速涌现并加速侵蚀秦PLUS、宋Pro等入门级产品的市场销量，比亚迪将非常危险。2026

年，比亚迪品牌势必要稳住国内市场，至少不能跌破300万辆，最好能挑战350万辆，宋Ultra、

大唐、海狮08等全新大节能车务必要爆款，突出价格优势是不二之选。2025年虽然吉利品牌

的国内销量快速逼近200万辆，但星愿等小电动贡献了三分之一，2026年全新奇瑞QQ3EV

等竞品的强势出击，为吉利的持续增长埋下巨大隐患，银河M9等“经济型大节能车”将被寄

予更大希望，助力吉利品牌一鼓作气迈过250万辆，最好能挑战300万辆，超越比亚迪。2026

年，比亚迪想冲击350万辆，吉利想冲击300万辆，环顾一圈，新秀零跑最有可能被町上；

2026年，零跑退无可退，要么上桌，完成100万辆，要么进入菜单，把现有50万辆让比亚迪、

吉利分一分。D19、D99两款“经济型大节能车”如能助力零跑成功冲击100万辆，2026年这

D99
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