
从“流量乱战”到“留量闭环”
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新车上市营销洞察（2025）
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前言

中国乘用车市场每年都会有超过600个新车涌入，车市“上新”动能持续强劲，但成功突围的新车却凤毛麟角。新车

上市成功与否在上市后第3个月即有定论，多数新车上市后被快速淹没在市场中，新车成功越来越难。对于厂商而言，

如何让产品定义、营销策略与用户感知形成闭环，成为决定产品生死的关键命题。基于此，汽车之家研究院深度剖

析成功新车上市全周期，建立成功上市营销方法论，通过“上市定位”、“营销策略构建“、 “效果监控” 三步法，

解决新车上市三大核心问题：

1. 如何拉齐用户与厂商间的新车感知差异？

2. 在“流量通胀”背景下，如何高效构建营销内容和传播节奏，穿透用户心智？

3. 面对瞬息万变的竞争环境，如何在较长的上市周期内，及时有效的应对变化？

汽车之家研究院希望通过新车上市营销洞察帮助厂商在上市黄金窗口期实现销量爬坡，为行业提供破局思路。



新车上市趋势



4

623
659

634

399 389

310

224
270

324

2022 2023 2024

每年“上新”数量基本保持不变，新能源新车数量反超燃油

数据来源：汽车之家产品库；注：新车车系包含全新车系与改款换代车系

全部

燃油

新能源

36.0% 41.0% 51.1%
新能源新车
数量占比

2022年~2024年上市新车车系数量变化

• 每年上市的新车数量持续保持在600+，

相当于在售车系中50%的车系在积极

“焕新”，以期保持产品竞争力

• 新车能源结构变化明显，2024年新能

源新车数量首次超越燃油新车，“焕

新”活力强劲

车市“上新”趋势



5

• 全新车系集中在10-20万元，2024年更多全新车在该价位扎堆上市

• 改款/换代车系则在20-30万价位快速扩张，替代10万以下市场，成为
第二大迭代主力价位段

• 中国传统品牌、中国独立新能源品牌加速推陈出新，新能源
新车数量遥遥领先；其中，中国传统品牌的新车中近50%为
全新车系，加速布局新市场
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新能源 分品牌上市新车车系数量

17.2%
21.9%

11.6%

38.7%
35.2%

51.2%

18.3%
21.9%

17.1%

7.5%

8.6% 8.5%
8.6%

1.9% 1.6%

9.7% 10.5% 10.1%

2022 2023 2024

<10万元

10-20万元

20-30万元

30-40万元

40-50万元

>50万元

20.6%
16.4% 15.9%

39.7%

37.6% 37.4%

13.7%
18.8% 21.5%

6.1% 7.3%
7.7%

6.9% 6.7%
8.2%

13.0% 13.3%
9.2%

2022 2023 2024

<10万元

10-20万元

20-30万元

30-40万元

40-50万元

>50万元

新能源 分价格上市新车数量占比

新能源：中国传统品牌占据半壁江山，扎堆10-20万市场

中国
传统品牌

2024年全新
车系数量占比

中国独立
新能源品牌

豪华品牌

合资品牌

48.1%

31.6%

31.3%

37.5%

数据来源：汽车之家产品库；

注：新车车系包含全新车系与改款换代车系

+15.9

pct

+2.8

pct

39.8%整体

全新车系 改款/换代车系

+5.1

pct

车市“上新”趋势
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• 不同品牌类型新车在燃油车价位中侧重点不同，中高端
市场仍是豪华品牌主要发力点，中国品牌与合资品牌价
格竞争区间高度重合

• 无论哪类品牌，燃油车新车数量都在急剧下滑，全新车少，均以换代为主

• 中国品牌仍是“焕新”主力，新车数量最大、全新车占比最高

154

148

115

132

126

106

113
115

89

2022 2023 2024

燃油车 分品牌上市新车车系数量

燃油车：新车数量急剧下滑，全新车占比过低，加速市场衰退

中国品牌

豪华品牌

合资品牌

12.2%

2.8%

4.5%

6.8%整体

2024年全新
车系数量占比

VS
2022年

15.7pct

5.5pct

5.2pct

9.5pct

燃油车 分品牌价格段分布

10万

30万

40万

50万

豪华品牌41%的新车
集中在30-50万元

合资品牌85%的新车
集中在10-20万元

中国品牌91%的新车
集中在20万元以下

20万

车市“上新”趋势

数据来源：汽车之家产品库；

注：新车车系包含全新车系与改款换代车系
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“一大两小”高峰新车扎堆上市，与车展季高度重叠

10.3%

5.9%

15.9%

8.7% 6.6%

8.8% 9.1%

11.2%

9.1%

5.0% 5.0%
4.3%

5.6%

10.5%

13.7%

15.2%

11.1%

7.7% 7.1%
7.9%

6.7%

4.6%

6.8%

3.2%

11.0%

7.9%

17.5%
17.0%

6.2% 6.0%

4.9%

7.6%

7.3%

4.7%

8.2%

1.7%

1月 2月 3月 4月 5月 6月 7月 8月 9月 10月 11月 12月

2024年

2023年

2022年

大高峰期

*2022年北
京车展取消

春节前后价格调整+北京/上海车展

小高峰期

成都车展

小高峰期

广州车展

因22年4月北京车展取
消，新车延期至发布

近三年新车上市月度分布

车市“上新”趋势

数据来源：汽车之家产品库；

注：新车车系包含全新车系与改款换代车系
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上市高峰期遇上顶流车型，蹭热点得大投入
非高峰期撞期，“后来者”借势捆绑是“基操”

数据来源：汽车之家大数据

2024/9/19 乐道L60

2024/9/20 极氪7X

阿维塔072024/9/26

捆绑其他同期新车的
内容篇数及占比
（T-30 ~ T+30）

• 若遇撞期上市，对“后来者”而言捆绑借势也是常见的引
流方式，捆绑的内容类型同样是集中在选购和体验对比上

16篇 / 3%

17篇 / 1%

61篇 / 8%

• 同期若有流量新车上市，蹭热点吸睛需要更大规模
内容，内容集中在产品选购对比和试驾测评上

极氪007捆绑SU7的内容篇数 846篇

高峰期 非高峰期

约占其新车上市内容量的 30%

产品官宣 购车指南 试驾测评 技术解读 静态体验

极氪007捆绑SU7的内容类型分布

29%
购车指南

24%
静态体验

23%
产品官宣

阿维塔捆绑其他同期新车的内容类型分布
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智能：高速辅助驾驶标配率快速提升，成为“智能化”比拼核心战场
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辅助泊车入位

遥控泊车

高速辅助驾驶

循迹倒车

记忆泊车

城市辅助驾驶

0%
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2022年 2023年 2024年

可见即可说

面部识别

声纹识别

智能驾驶功能新车装配率变化

整体市场上市新车智能化配置装配情况

智能交互功能新车装配率变化

高速辅助驾驶等场景化技术快速普及，装配率快速增长

• 2022→2024装配率 ：高速辅助驾驶（ 0.6%→10.2%）、遥控泊车
（9.8%→26.1%）、记忆泊车（0.5%→5.3%）增速快，CAGR均超100%；
而城市辅助驾驶装配率仍不足3%，为下一阶段攻坚重点

智能座舱交互技术快速渗透，但分化明显

• 语音交互技术逐渐成熟，可见即可说装配率快速增长（ 4.7%→33.4% ），
CAGR超170%；声纹识别技术复杂，个性化功能价值未被广泛认知，装配率
不足7%

数据来源：汽车之家大数据
数据说明：新车装配率是指当年上市的新车中标配某项配置的搭载比例，新车装配率=标配某配置的新车车型数量 ÷ 当年新上市的全部车型数量

新车产品性特征
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舒享：低成本高感知配置发展快，高端体验配置尚未下沉到中低价位段
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2022年 2023年 2024年

中控屏幕尺寸

(13寸以上）

车载KTV

副驾娱乐屏

后排液晶屏幕

0%
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4%

6%

8%

10%

12%

14%

16%

18%

20%

2022年 2023年 2024年

电动吸合车门

主动式环境氛围灯

零重力座椅

车载冰箱

娱乐性功能新车装配率变化

整体市场上市新车舒享类配置装配情况

舒适性功能新车装配率变化

中控大屏等显性娱乐功能装配率增长迅速
• 2022→2024装配率 ：大尺寸中控屏幕（16.3%→45.2%）车载KTV

（1.1%→22.4%）、主动式环境氛围灯（1.0%→10.0%），这些低成本高感
知的功能发展快速

零重力等高端体验配置尚未下沉到中低价位，新车装配率低

• 零重力座椅装配率不足6%，车载冰箱装配率仅4%，副驾娱乐屏及后排液晶屏
幕装配率仅10%，这些配置主要在高端价位车搭载，尚未渗透到主流价位市场

新车产品性特征

数据来源：汽车之家大数据
数据说明：新车装配率是指当年上市的新车中标配某项配置的搭载比例，新车装配率=标配某配置的新车车型数量 ÷ 当年新上市的全部车型数量
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＞30min

（20-30]min

≤20min

电动：续航焦虑缓解，补能与扩展功能成增长点

新能源上市新车电动化配置装配情况

车企从“堆电量”转向补能效率提升
• 电池快充时间≤20min快充渗透率3年激增近10倍（3.3%→29.9%），800V高压平台加速普及，补能效率成竞争焦点；

≥600km长续航车型的装配率从22年的27.7%降至24年24.4%，车企从“堆电量”转向注重真实续航与成本平衡
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100%

2022年 2023年 2024年

≥600km

[500-600)km

＜500km

电池快充时间分布-新车装配率变化 纯电续航里程分布-新车装配率变化

同时发展扩展功能实现差异化竞争

2022年 13.0%

2023年 24.0%

2024年 47.3%

对外放电新车装配率变化

+34pcts

新车产品性特征

数据来源：汽车之家大数据
数据说明：新车装配率是指当年上市的新车中标配某项配置的搭载比例，新车装配率=标配某配置的新车车型数量 ÷ 当年新上市的全部车型数量
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10000 20000 30000

燃油

新能源

5000 7500 100003000 4000 50001000 2000 3000

0
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0 500 1000

212 T01

吉利豪越PRO

月均销量（辆）

全新车系 上市后6个月平均销量分布（2024）

<1000辆/月销量：

4.5% 4.5% 0.9% - -

38.7% 21.6% 12.6% 9.9% 7.2%

1000-3000辆/月 3000-5000辆/月 5000-10000辆/月 >10000辆/月

长安UNI-Z

深蓝L07瑶光C-DM

零跑C16

奔腾小马

瑞虎8 L

小米SU7

元UP

秦L 

海豹06 DM-i

理想L6

数据来源：汽车之家产品库，上险量

新能源强势布局，抢夺市场空间，月销超5千的明星车型中，燃油车已难觅身影

价格（万元）

新车销量表现
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3000 130001000 2000 30000 500 1000-1000 -500 0-3000 -2000 -1000

燃油

新能源

老车改款换代效果差异化明显，近六成的改款换代新车月均销量不增反降

月均销量（辆）

0

20

40

60

80

100

-9000 -6000 -3000

价格（万元）

<-3000辆/月销量：

4.3% 5.9% 25.2% 15.0% 4.8% 2.6%

2.4% 5.2% 15.0% 13.8% 3.3% 2.6%

-3000<-1000辆/月 -1000-0辆/月 0-1000辆/月 >3000辆/月1000-3000辆/月

改款/换代新车 上市前后6个月平均销量 差值 分布（2024）

理想L9

轩逸

Model Y

红旗H5

宏光MINIEV
驱逐舰05

秦PLUS

Model 3

宝马X5

奔驰GLC奥迪Q5L

宋Pro新能源

问界M5

奔驰E级

五菱星光

问界M9

汉兰达
本田雅阁

极氪001

宝马i3

奔驰C级新能源

小蚂蚁

奔驰GLS

别克E5蔚来ES8

奔驰GLE

起亚K3

揽胜运动

Total：58.0%

数据来源：汽车之家产品库，上险量

新车销量表现
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307 
384 

972 

733 

1,336 

2,332 

1,161 

1,631 

2,962 

1,495 

1,690 

3,343 

1,493 

1,772 

3,308 

1,673 1,679 

3,474 

平均：1,144

平均：1,415

平均：2,651

T T+1 T+2 T+3 T+4 T+5

2022

T T+1 T+2 T+3 T+4 T+5

2023

T T+1 T+2 T+3 T+4 T+5

2024

全新车系 上市后销量爬坡情况

• 全新车系上市后，快速爬坡期为3-4个月，此后逐渐趋于稳定

• 2024年，全新车系上市后销量大幅增长，消费者对新技术、新产品的接受度与偏好快速增加

消费者对全新车接受度快速提高，上市后3-4个月销量攀升成为决定成败的关键

数据来源：汽车之家产品库，上险量

新车销量表现
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数据来源：汽车之家产品库，上险量
数据说明：多次上市是指，当年之内上市的全新与换代车系，在年内有增补车型（燃料类型）、小改款（含配置调整）、价格调整等情况，视为多次上市；两次上市的销量比较是分别计算两次上市后3个月销量均值，再进行比较

• 多次上市的新车往往会在车型产品上进行调整，增加产品竞争力

• 新车虽会“二次上市”，但受制于成本，多数车企不会再举办二次上市发布
会，最多采用“搭车”发布或“线上发布会”等低成本方式再度造势，更多
车企还是会选择线上专业内容进行二次新车传播

上市1次

64.9%

上市2次

25.9%

上市≥3次

9.2%

• 2024年上市新车中，35.1%的新车曾有过多次上市

2024年新车
上市次数分布

• 多次上市的新车中，76.3%都实现了销量的提升

24年多次上市新车
二次上市销量变化

销量下滑

23.7%

销量提升

76.3%

方式1 - 增补版型降低起售价

3388

5316

5月 8月 11月

奔腾小马 2024年销量

新车上市
起售2.69万

增补入门版型
起售价降至2.49万

方式2 - 同配版型降价

1284

2435

6579

3月 6月 9月 12月

五菱缤果PLUS 2024年销量

410km版 8.48万 ↓5k

510km版 9.58万 ↓3k

*四座→五座 其他配置不变
同时增加低续航款 7.58万

方式3 - 扩充版型

1394

5976

4月 7月 10月

捷途山海T2 2024年销量

增补四驱版型

智界 新S7 借助华为“Mate品牌盛典”，与手机同台发布 MG ES5 二次上市采用线上发布会形式

超1/3新车通过二次上市应对销量爬坡不理想，效果显著
新车销量表现
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以销量这一单一维度衡量，每年仅有6%的新车可以实现“成功上市”

数据来源：汽车之家大数据

全新车系

• T~T+3月度销量峰值 > 5000台

• T~T+3月均销量 > 3000台

售价低于30万元

• T~T+3月度销量峰值 > 3000台

• T~T+3月均销量 > 2000台

售价高于30万元

换代车系

• T~T+3月度销量峰值 > 5000台

• T~T+3月均销量 > 3000台

• T~T+6月均销量 > T-1~T-6 月均

判定成功上市的销量标准

成功上市车系
数量占比仅

6%

• 80 %为全新车系

• 85 %为新能源车

• 88 %为中国品牌

新车销量表现



新车上市营销指南
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上市期内平均投入3000篇内容造热点，专业内容与用户内容1:2，用专业内容带动用户讨论

成功上市新车营销特征

数据来源：汽车之家大数据

用户内
容占比
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全新
车系

上市期车均内容

2980篇
专业内容 1070篇

用户内容 1910篇

日
均
关
注
指
数

内
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数
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专业内容日均篇数 用户内容日均篇数 日均关注指数

换代
车系

上市期车均内容

4992篇
专业内容 1177篇

用户内容 3815篇

日
均
关
注
指
数

内
容
篇
数

43% 45% 53% 52% 75% 99% 84% 69% 78% 56% 77% 82%

• 全新车系上市周期内专业内容与用户内容篇幅比例约1:2

• 上市时热度增长超5倍，上市后依靠用户内容维持峰值的20%~30%

用户内
容占比

• 换代车系专业内容篇幅与全新车系相似，约1100篇+

• 上市当期热度提升1倍，上市后热度维持在峰值的50%-60%

说明：① 换代车系上市期内容量高达5000篇，增量主要来自上市前老款车型用户生产的内容
② 成功换代车系多为市场标杆，在统计内容量时，其他车系对比该车的内容也会一并计入
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打造“浪潮式”热点持续引发关注，越临近上市，热点越密集
上市后大量碎片化用户内容维持热度

成功上市新车营销特征

数据来源：汽车之家大数据

T-100 -90 -80 -70 -60 -50 -40 -30 -20 -10 T 10 20 30 40 50 T+60

小米SU7

上市期日关注人数

T-100 -90 -80 -70 -60 -50 -40 -30 -20 -10 T 10 20 30 40 50 T+60

理想L6

上市期日关注人数

T-100 -90 -80 -70 -60 -50 -40 -30 -20 -10 T 10 20 30 40 50 T+60

领克Z20

上市期日关注人数

T-99 

申报信息曝光

T-71

首发

T-46

实车曝光

T-37

开启预售

T-34

产品卖点传播
T-91

新车首发

T-71

新官图
T-57

价格悬念

T-85

配置曝光/实车到店
T-93

申报信息曝光 T-63

新官图

T-48

价格/上市时间悬念
T-34

上市时间悬念

T-90 ~ T-30

关注热点：5个
上市前

10个
T-90 ~ T-30

关注热点：3个
上市前

6个
T-90 ~ T-30

关注热点：5个
上市前

8个

T-90天 ~ T-30天

3~6个热点话题
平均10~20天1个

T-30天 ~ T-1天

4~10个热点话题
平均每4天1个

T ~ T+60天

大量用户内容
平均每天35篇/车系

营销
节奏

碎片化密集化
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九大类专业内容矩阵打造上市热点

成功上市新车营销特征

数据来源：汽车之家大数据

社会性
话题

购车
指南

静态
体验

试驾
测评

品牌
理念

车主
分享

技术
解读

产品
官宣

悬念
预热

成功上市新车上市期内容矩阵

品牌理念1 介绍品牌/创始人故事、品牌价值观、品牌历史

技术解读2 介绍新技术，包含动力系统、智能座舱或辅助驾驶等方向

试驾测评6 实车动态试驾、对比试驾、横评

购车指南7 如何购置新车、版本推荐、预算配置等信息

社会性话题8 引发关注、讨论或争议的热点话题

车主分享9 专业编辑或大v以车主视角出发的选购理由、用车/生活体验

悬念预热3 谍照、价格猜测、上市倒计时等实车公布前的信息

产品官宣4 新车亮相，公布官方售价、补贴政策、购车权益、核心卖点

静态体验5 车展实拍、实车讲解等信息

说明：每篇内容可能对应上述多个内容分类，根据具体内容匹配情况选取2-3个内容标签进行统计
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专业内容中，品牌/技术传播先行，产品官宣配合体验测评，上市后利用社会性话题“破圈”

成功上市新车营销特征

数据来源：汽车之家大数据

成功上市新车专业内容传播节奏

内容类型 传播节奏
车均内容篇数

T-90~T-60 T-60~T-30 T-30~T-1 T~T+30 T+30~T+60

悬念预热 • 上市前持续打造悬念热点，期待值拉满 101 117 136 51 8

品牌理念 • 品牌先行，渗透式影响用户心智 20 17 25 41 4

技术解读 • 技术先行，通过长周期用户教育逐步建立认知 76 93 109 202 11

产品官宣
• 上市前后30天逐步释放申报信息、实拍图、产品卖点、预售

价、售价等新车信息
130 184 287 471 28

静态体验
• 与产品官宣在同一周期内，配合官宣节奏进行外观、内饰等

静态体验内容传播
60 111 162 215 18

购车指南
• 与产品官宣在同一周期内，结合官宣卖点、价格信息给予购

车推荐
51 69 127 348 26

试驾测评 • 上市后30天密集传播，完成从静态到动态的实车体验闭环 9 11 33 102 6

社会性话题 • 上市后30天利用社会性话题实现“破圈” 11 12 19 46 5

车主分享 • 上市后30天进行用车体验、车主生活体验等内容传播 4 7 11 36 4

T+30后专业内容减少
以用户内容为主



明 确 新 车

上 市 定 位
“四象限”新车定位法

新车上市营销方法论

“TO-BE”感知解决方案 “TO-BE”感知效果指标体系

构 建 新 车

营 销 策 略
上 市 过 程

执 行 监 控

领头羊 扩张者

跟随者 潜力股

T-技术感知 E-体验感知

O-价值感知 B-品牌感知

校准现状 对比竞品

锚定目标 过程把控

内容策略

“FAST” 一体化解决方案营销节奏

预热期 上市期 延续期

让用户看得到留得住 让用户看得懂且冲动 让厂商躺赢快成交

穿透心智Focus 引爆体验Activate 极速交易Sell Terminate 清理库存

让渠道无后顾之忧
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说明：

• 细分市场品牌市占率：某新车上市前该车品牌所在细分市场的品牌占有率，细分市场可根据价位段、能源类型进行细分

• 目标市场布局状态：在某新车上市之前，该品牌在新车即将进入的目标市场是否已有布局

高

低

新进入 已布局

细分市场品牌

市占率

目标市场

布局状态

扩张者
02

领头羊
01

潜力股
04

跟随者
03

多为全新品牌第一款新车，
或成长期品牌利用全新车
系抢占新市场

品牌势能强，可为新车赋能

新车多为换代车系，上市前目标
市场已布局，对用户心智已渗透

顺势而为

造势占位

品牌能为新品带来的托举力有限

新车多为换代车系，在目标市场
中已形成刻板印象

争势向上

多为全新车系布局新市场

品牌势能强，但对即将进
入的新市场赋能有限

借势扩围STEP 1

上市定位

“ 四 象 限 ”
新 车 定 位 法

新车上市方法论
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2024年成功上市的新车以领头羊为主，扩张者、潜力股相对较少

新车上市方法论 - 1. 上市定位

数据来源：汽车之家大数据

48%

28%

13%

13%

高

低

新进入 已布局

细分市场品牌

市占率

目标市场

布局状态

扩张者
02

领头羊
01

潜力股
04

跟随者
03

2024年成功上市车系分布
及各分类代表车系

代表车系

大众 迈腾 / 帕萨特

奔驰E级

别克GL8

比亚迪 秦L

代表车系

捷途山海T2

零跑C10

银河星舰7 EM-i

阿维塔07

代表车系

小米SU7

方程豹 豹8

乐道L60

代表车系

小鹏MONA M03

理想L6

腾势Z9GT
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STEP 2

营销策略

“ T O - B E ”

感知解决方案

新车上市方法论

Technology

基础需求

惊喜需求

理性 感性

Ⅰ技术感知
产品综合实力

Ⅳ品牌感知
品牌形象传递

Brand

Ⅱ体验感知
用户互动体验

Engagement

Ⅲ价值感知
产品经济效应

Optimal value

TO-BE 用户的心中首选

解决厂商与用户对新车全周期感知差异问题
Ⅰ技术感知

新车创新技术应用，打动用户理性认知，
满足用户实际需求，强化产品竞争力

TO-BE感知释义

Ⅱ体验感知

多场景互动体验提升产品实际使用信任感，从
看车，试驾、购车，用车阶段增强真实感知

Ⅲ价值感知

满足用户长效价值需求-性价比、价格稳定
性、个性身份认同，彰显用户获得感

Ⅳ品牌感知

通过品牌故事展示和情感沟通，建立用户对品
牌归属感和情感连接

01 领头羊

侧重Ⅰ+ Ⅱ高端车

通过技术和体验感知巩固高端形象

侧重Ⅰ+ Ⅲ中低端车

兼顾产品实力及经济性需求

02 扩张者

侧重Ⅱ+ Ⅳ向上扩张

塑造品牌高端化 通过体验提升信任

侧重Ⅰ+ Ⅲ向下扩张

技术实力降维打击 提升新品价值感知

03 跟随者 04 潜力股

侧重Ⅰ+ Ⅱ + Ⅲ

通过质价取胜

提升产品实力的全方位感知

侧重Ⅰ + Ⅱ + Ⅳ

讲好品牌故事，建立基础认知

技术+体验形成消费信任

多维内容实现用户心智占位

① 内容策略
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STEP 2

营销策略

“ FA S T ”

一体化解决方案

新车上市方法论

② 营销节奏

T-60 | 新车预热 T-30 | 新车亮相 T |当天上市日 T+90 |上市收官T+30 |实车到店

穿透心智 引爆体验 极速交易

①优化单位流量· O2O无缝一站式看选买，独家智驾评测权威验证

④加速清库存·协助渠道快速回笼资金

缩短认知路径 · 一键搜索直连多车对比直播 | 城市靶向竞品突围 · 行业独有智驾评测大模型赋能对比试驾

全国200+家线下独家销售网络配合汽车之家线上种草广告内容高效卖车

基于仓颉大模型Xdeepseek算法深度融合，五大维度升级提升营销全链转化能力

③全链数智提效· AI驱动数科产品迭代，独家技术硬件记录智驾数据

②定义智能标准·AH-IT智能评测体系升级

6大维度真场景评测 | 国内6条独家线路印证 | 智能科技知识库构建 | 首个智能科技KOE天团背书

1套专业
基建底座

4大独家
创新引擎

①首创线上线下生态闭环

②智能汽车内容第一阵地

③领先行业的全链AI布局

④独有库存车直销能力

全域媒体分发|权威内容矩阵

平安全域赋能|空间站终端补强

解决用户看不到

解决用户看不懂

解决线索流失多

解决渠道营收困境

O PU 内 容 布 局

智能类广告投放

区域 活动促 转

车型素材初步渗透 产品技术多维印证 上市话题内容集中发布 导购内容引导

精准拦截广告投放 搜推广告精准投放 助推话题冲榜 智能拦截福利追投

车展|团购类活动促决策空间站多车对比试驾

口碑内容持续发酵

空间站区域直播发布

O2O一站看选买

+78%
意向转化率

智能测评体系升级

+67%
内容曝光率

AI全链增效赋能

+25%
成交获客率

渠道清仓高效卖车

+40%
终端清仓率

省时
快速渗透集中获客

省心
效果提升交付可靠

省钱
降低成本增加营收

「三省驱动效果验证」一体化打法助力厂商卖得多、卖得贵
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品牌理念 技术解读 产品官宣 静态体验 试驾测评 购车指南 车主分享 悬念预热 社会性话题

领头羊

扩张者

跟随者

潜力股

不同类型新车在各阶段采用差异化打法打造热点，领头羊巩固品牌/技术壁垒，潜力股
造关注

新车上市方法论 - 2. 内容策略

数据来源：汽车之家大数据
差异=某类新车（如领头羊）某种内容占比 - 所有成功车系该类内容占比

不同类型新车上市内容矩阵差异

占比低 ← 差异 → 占比高 占比低 ← 差异 → 占比高 占比低 ← 差异 → 占比高 占比低 ← 差异 → 占比高 占比低 ← 差异 → 占比高 占比低 ← 差异度 → 占比高 占比低 ← 差异 → 占比高 占比低 ← 差异 → 占比高 占比低 ← 差异 → 占比高

• 领头羊投入更多资源打造品牌和技术壁垒，巩固优势

• 潜力股处于品牌初建期，更需品牌/技术内容建立认知

• 扩张者和跟随者更多通过产品卖点类的内容进行传播，
触达用户利益点更为直接，但也易于陷入同质化

• 领头羊/潜力股试驾测评多

• 扩张者、跟随者肩负抢夺
份额的任务，更应通过多
车横屏等试驾测评形式捆
绑头部竞品，实现露出

• 以小米SU7为主的潜力股通
过悬念预热和社会性话题吸
引关注

• 跟随者也可效仿，通过捆绑
热点借势，争夺注意力资源
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迈腾上市期重点锐化巩固领航地位，利用818汽车盛典塑造年轻智美形象

成功上市新车案例 - 领头羊 一汽-大众 迈腾

数据来源：汽车之家大数据

T-90 T-60 T-30 T T+30 T+60

4/25 北京车展
迈腾首次亮相

7/9 新车上市

老款优惠清库，新款卖点渗透

老款直降优惠

锐化领航地位，塑年轻智美形象 绑竞品延续话题

汽车之家818汽车盛典

全新一代迈腾：让新势力尝尝真正的内卷

汽车价值战打的到底是什么？

全新一代迈腾：持续引领，从自我革新开始
深度测试全新迈腾

解决油车智能化焦虑

全新一代迈腾，治好了我的智能化“焦虑症”

B级车中的“模子”，上海男人与迈腾的17年交情

多车对比，捆绑竞品实车静态体验

外观内饰焕新 车长近5米
大疆智驾 三联屏 动力升级

内容
关键词

引领 智能 舒适 德系品质
内容

关键词

唤醒“标杆”地位

深度测评

汽车之家818汽车盛典

• 亮相央视顶级舞台，AIGC迈腾超现实大片 + 人车互动
360° 呈现迈腾流畅车身，重塑迈腾“年轻智美”形象

25%百度指数
环比提升 36.4pct正面口碑

占比提升

多车对比，捆绑竞品

• 传播内容与竞品车持续捆绑，延续新车话题性

对比核心竞品
内容占比 15.4%

*核心竞品包括帕萨特、凯美瑞、雅阁

• 汽车之家开“迈”挑战多车对比试驾
- 首次尝试用户投票选择对比车型，结合当“歌手开麦“话题热度

打造“开迈挑战”对比试驾，强化“智能、舒适、品质”优势

日关注
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技术解读
篇数占比

腾势Z9 GT上市期着力塑造易三方划时代技术形象，用技术重构豪华定义

成功上市新车案例 - 扩张者 腾势Z9 GT

T-90 T-60 T-30 T T+30 T+60

内饰首发

动力参数曝光

到店实拍

38% 34% 72% 62% 10%

8/20 易三方技术发布会
新车开启预售

9/20 新车上市

技术类
传播内容

三电机独立驱动

后轮专项技术

性能捆绑超跑

极限场景测试预告

极限场景挑战

易三方全场景应用

自媒体实力证言

黑神话：悟空 合作标配易三方高阶智驾

专业媒体实测

上市期 技术解读类内容占比 58% | 易三方相关内容占比 27%

日关注

极限场景挑战

• 制作、发布多支极限场景挑战视频，强化技术感知

极限制动 智能蟹行 圆规掉头 高速爆胎
稳定控制

专业媒体实测

• 汽车之家首发首测栏目发布系列视频，权威实测佐证

- 策划、实施行业内首次对开弯道等测试项目

- 捆绑竞品(百万豪车 & BBA同级竞品)实现入圈

- 多平台(b站/抖音/视频号/小红书)分发，全网播放量2300万+

加速比拼 低附着力路面U型弯 对开弯道测试

掉头灵活性测试 充电/能耗 空间/内饰/豪华配置

黑神话：悟空 合作

• 与《黑神话：悟空》
达成全球官方战略合
作伙伴关系，打造科
技创新品牌形象

数据来源：汽车之家大数据
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上市后用户对腾势Z9 GT技术利益点感知明确，成功进入BBA竞争圈

成功上市新车案例 - 扩张者 腾势Z9 GT

数据来源：汽车之家大数据

易三方技术利益点感知明确，安全、转向、动力、爆胎等易三方关
联词成为用户讨论的关键词

上市后用户讨论词云

与预售期相比，上市后产品核心卖点的用户满意度均实现大幅提升

-0.29

0.03

0.21
0.16

-0.24
-0.32

-0.12

0.1 0.08

0.4
0.21

0.12

-0.12

0.38

内饰 电动系统 产品品牌形象 驾驶体验 外观 舒适性 智能网联

预售期 上市后

预售期与上市后卖点用户满意度

1

2

易三方技术利益点感知明确，安全、转向、动力、爆胎等易三
方关联词成为用户讨论的关键词

3

上市前竞争圈 (2024.7)

正向竞争度 反向排名

78

176

249

30

19

352

344

491

153

343

4.9%

3.6%

2.8%

2.5%

2.1%

1.9%

1.4%

1.3%

1.2%

1.2%

腾势N7

极氪001

腾势D9

领克Z10

享界S9

汉

问界M7

Model Y

智界S7

小米SU7

上市后竞争圈 (2024.9)

正向竞争度 反向排名

11

6

7

1

7

46

26

12

72

20

8.3%

5.8%

5.3%

3.7%

2.8%

2.1%

1.4%

1.3%

1.3%

1.2%

奥迪A6L

奔驰E级

宝马5系

享界S9

极氪001

汉

小米SU7

智界R7

Model Y

问界M9

提升29名

提升18名

提升20名
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STEP 3

执行监控

新车上市方法论

“ TO - B E ” 感 知
效 果 指 标 体 系

监控目的 锚定目标找差距对标竞品校准现状 实时跟踪变化

Technology

Ⅰ技术感知

Ⅳ品牌感知

Brand

Ⅱ体验感知

Engagement

Ⅲ价值感知

Optimal value

监控指标

① 产品标签 关注热度

② 产品标签 情感指数

③ 新车传播内容量&互动量

④ 车系营销漏斗表现

① 服务标签 情感指数

② 车主口碑评分

③ 服务响应时间

① 性价比标签 关注热度

② 性价比标签 情感指数

③ 价格稳定性

④ 竞品成交价VS本品定价

① 品牌营销漏斗表现

② 竞品圈排名

③ 品牌标签 情感指数

④ 品牌标签 词云

说明：

• 车系功能点包括产品、服务和品牌三大类标签，其中产品标签包括所有技术相关的功能点

制定上市方案 确定上市目标 上市期监控



32

0.6

0.8

1.0

0.0

20.0

T-90 T-60 T-30 T T+30 T+60

产品提及指数 产品情感指数

技术感知：以产品标签中关注热度及情感指数为例

新车上市方法论 - 3. 执行监控

数据来源：汽车之家大数据，产品提及指数：四大类中车均产品提及热度，以绝对值最低为基准计算
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产品提及指数 产品情感指数

0.6
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0.0
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40.0

T-90 T-60 T-30 T T+30 T+60

产品提及指数 产品情感指数

0.6

0.8

1.0

0.0

20.0

40.0

T-90 T-60 T-30 T T+30 T+60

产品提及指数 产品情感指数

产品热度稳步提升，长尾效应显著，情感表现稳定领头羊

有一定产品势能积累，借势冲高，情感稳中有升跟随者

口碑驱动，依赖长线口碑驱动产品势能累积扩张者

产品爆发力强，上市期热度达到峰值潜力股

单位：天
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新车上市方法论 - 3. 执行监控

数据来源：汽车之家大数据

品牌感知：以品牌标签为例

全新车聚焦2-3个核心标签，
快速建立用户认知

成熟车凭借时间积淀
可形成丰富的产品标签

拥有先进技术 40%

品牌安全 32%

象征身份/行业地位 28%

品牌创新 17%

驾驶乐趣 11%

别克GL8

秦L

豹8

小米SU7

经济性与成本 27%

年轻和现代感 24%

品牌创新 19%

品牌历史与实力 31%

象征身份/行业地位 21%

品牌可靠，重视用户 16%

有豪华感 16%

品牌安全 5%

引领潮流 32%

象征身份/行业地位 15%

拥有先进技术 12%

社会责任与环保 12%

品牌创新 9%

适合家庭 9%

小鹏
MONA M03

品牌形象标签词频占比 品牌形象标签词频占比



数据说明

新车定义

• 包括当年上市的全新车系及改款/换代车系，不包括小改款及年型款

• 若同一车系在一年间有多次新车上市行为，如增补新车型、调整新
车售价等，在统计当年的新车上市数量时只计入1次，以当年内首
次上市的时间为其新车上市时间，用T表示

新车上市数量

• 当年内上市的新车，在年内有增补车型（如不同燃油类型/驱动类型
等）、小改款（如配置调整）、车型指导价调整等情况，且前后间
隔3个月及以上，则视为该车系有多次上市行为

多次上市

• 是指当年上市的新车中标配某项配置的搭载比例

新车装配率 = 标配某配置的新车车型数量 ÷ 当年新车车型数量

新车装配率

• 专业内容：指汽车之家原创内容（OGC）及车家号内容（PGC）

• 用户内容：指论坛、车主口碑、评论等用户生产的内容

内容分类

• 豪华品牌：宝马、奔驰、奥迪、保时捷、雷克萨斯、凯迪拉克、
沃尔沃、林肯、特斯拉等

• 合资品牌：大众、丰田、本田、日产、别克、现代、福特、雪佛
兰、马自达等

• 中国传统品牌：比亚迪、长安、吉利、五菱、哈弗、奇瑞、广汽
传祺、红旗等

• 中国独立新能源品牌：既包含理想、蔚来、小米汽车等造车新势
力，也包含欧拉、几何、深蓝、腾势、极氪、阿维塔等由传统品
牌发布的、专营新能源产品的独立品牌

品牌分类
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