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千元机能否撬开AI手机普及大门
将AI能力下沉至千元档手机，是头部厂商卡位未来的战略先手

记者 魏银科 报道

“做便宜、低利润的车是没
有价值的。”4月2日晚，在小鹏
MONA M03焕新上市的聚光灯
下，小鹏集团董事长何小鹏再次
抛出这一颠覆行业传统认知的
论断。他斩钉截铁地表示，小鹏

“不会去碰10万元以下的车”，即
便这个市场拥有庞大的规模，但

“价值太小了”。
何小鹏的言论背后，是中国

汽车行业竞争逻辑的一次根本
性转向：一个以“有效规模”和

“高质量盈利”为核心的新时代
已然开启。

从“规模竞速”
到“价值深耕”

过去十年，中国汽车
市场，尤其是新能源汽车
领域，上演了一场波澜壮
阔的“规模竞速赛”。在政
策激励和市场爆发的双重
驱动下，车企的首要任务
就是快速上量，抢占市场
份额，通过规模效应摊薄
成本、建立品牌认知。销量
排行榜的位次，几乎等同
于企业在资本和舆论场中
的话语权。

然而，狂飙突进之后，
行业正面临严峻的“增收
不增利”困境。数据显示，
2025年中国汽车产业产销
双双突破3400万辆，连续
17年稳居全球第一，新能
源汽车销量占比近半。但
亮眼的规模数据背后，是
利润率持续走低。2025年
汽车行业全行业利润率降
至4 . 1%，为2015年以来的
最低值，且低于制造业平
均利润率。这意味着，规模
扩张带来的红利，并未有
效转化为企业实实在在的
效益。

“车不好卖”成为行
业共识，其本质是市场已
从增量扩张期彻底迈入
存量博弈与结构出清期。
与此同时，持续数年的价
格战如同“七伤拳”，在抢
占份额的同时，严重侵蚀
了利润空间。华创证券的
分析报告指出，2025年第
三季度，价格竞争和原材
料涨价等因素依然显著影响乘
用车企的盈利。

政策层面也在引导这场深
刻的转型。盘点2025年汽车产业
政策时不难发现，贯穿全年的清
晰信号是坚决整治“内卷式”恶
性竞争，推动行业从“价格战”转
向“价值战”。今年2月，国家市场
监督管理总局发布《汽车行业价
格行为合规指南》，明确划出红
线，旨在将竞争焦点拉回到产品
价值和技术创新的良性轨道。

小鹏汽车的战略选择，为
“规模失效论”提供了最生动的
注脚。其核心策略非常清晰：坚
决退出10万元以下的低价市场
竞争，将资源集中于能够带来更
高附加值和利润的细分市场。

何小鹏对此的解释直白而
深刻：“一台车卖六七万元赚一

千元，还不如说是卖铁。”在他看
来，在成本高企的当下，极度低
价车型的利润薄如刀片，甚至可
能亏损。这种以牺牲利润为代价
换来的销量规模，不仅无法支撑
企业庞大的研发投入和长远发
展，还可能拖累品牌形象，使其
陷入低端化的陷阱。

盲目追求规模
不少企业背上包袱

为什么中国汽车产业做到
了全球规模第一，却陷入了普遍
的盈利焦虑？规模化带来的成本

下降红利，究竟去了哪里？
答案是：在极度内卷

的价格战中，规模效应带
来的成本优势，并没有沉
淀为企业的利润，而是被
持续“补贴”给了终端市
场，用于支撑一轮又一轮
降价。这形成了一个恶性
循环：车企为了保住或扩
大规模而降价，降价导致
利润下滑甚至亏损，亏损
又迫使企业更需要规模来
摊薄成本，于是继续卷入
更深的价格战。

这种模式对产业链的
伤害是系统性的。长期以
来，部分整车企业利用强
势地位，通过超长账期挤
压上游供应商利润，将价
格压力传导至整个供应
链。这导致中小零部件企
业的资金链紧张，创新投
入不足，整个产业链的创
新活力和健康度受损。尽
管2025年《保障中小企业
款项支付条例》实施后，主
流车企开始将付款周期缩
短至60天，但修复产业链
生态仍需时间。

同时，规模扩张伴随
着巨大的资产风险。对于
许多车企，尤其是转型中
的传统品牌，庞大的燃油
车产能正成为沉重的负
担。部分合资车企工厂产
能利用率低至40%以下，
闲置产能难以转换为新
能源生产线，资产搁浅风
险凸显。盲目追求规模而
忽视资产结构和效率，让
许多企业背上了沉重的
包袱。

当单纯规模扩张的路
径失效，什么才是车企在淘汰赛
中生存乃至胜出的关键？答案指
向了“结构最优”——— 即企业在
品牌布局、技术路线、成本控制、
全球市场等方面形成协同高效、
抗风险能力强的体系。

从“以价换量”到“以技创
利”，从“规模优先”到“质量优
先”，这场深刻的转型将决定未
来十年中国汽车产业的全球座
次。正如黄河科技学院客座教授
张翔在接受采访时所指出的，
2026年决定新势力车企排位的
核心指标，将不再是交付量，而
是盈利能力、研发转化效率与全
球化落地能力。在规模失效的时
代，能够穿越周期、走向未来的，
注定是那些敢于放弃低价值规
模、坚定构筑高质量竞争力的

“结构最优”者。

记者 魏银科 报道

AI手机普及
陷入结构性矛盾

近年来，智能手机市场持续
处于存量收缩阶段。据国际数据
公司（IDC）发布的数据，2025年
中国智能手机市场出货量约
2 . 84亿台，同比下降0 . 6%，已连
续多年保持下滑态势。更值得警
惕的是，用户换机周期已从早年
的18-24个月大幅拉长。中国信
通院数据显示，2025年上半年，
中国手机用户平均换机周期已
接近33个月（约2 . 75年），较2020
年拉长近40%。

在此背景下，AI被全行业视
为打破增长僵局的核心引擎。苹
果、华为、小米、荣耀等厂商纷纷
将AI能力作为旗舰机型核心卖
点。然而，AI手机普及却遭遇明
显“瓶颈”：高端机型定价偏高，
多数用户不愿为尚处早期的AI
功能支付额外溢价；AI应用场景
仍集中于商务、影像等小众领
域，难以激发大众换机动力，导
致AI技术“悬在高端”，无法转化
为真实的市场渗透率。

与之形成鲜明对比的是千
元机市场的体量优势。该价位段
长期覆盖蓝领务工者、学生、中
老年群体等数亿用户，是市场的
基本盘。长期以来，这一市场以
续航、屏幕等硬件参数为主要竞
争点，AI能力几乎处于空白。

近 期 ，华 为 畅 享 系 列 以
1499元起售价入市，搭载自研
芯片与鸿蒙操作系统，将AI防
诈、智能续航等端侧AI功能引
入千元档，打破了“AI=高端”
的行业惯性，也让千元机成为
AI普及的试验场。

跟进成本承压
观望恐将掉队

对AI手机产业而言，千元机

的意义远超销量贡献，更承担着
用户习惯培育与场景数据收集
两大核心功能，这也是头部厂商
不惜下沉布局的深层逻辑。

在用户培育上，千元机覆盖
人群对实用型AI功能接受度更
高、依赖性更强。蓝领用户需要
AI优化续航与嘈杂环境语音识
别，中老年用户依赖AI反诈与远
程守护，学生群体高频使用翻
译、笔记等轻量化AI功能。这些
场景无需复杂算力，却能快速培
养用户AI交互习惯。当数亿下沉
用户形成稳定使用行为，AI手机
的大众认知将自然建立，为下一
代全面智能化奠定用户基础。

在数据积累上，海量下沉用
户是端侧AI迭代的关键资源。
AI模型优化高度依赖真实场景
数据，高端机型用户场景偏商
务、娱乐，样本相对单一；而千元
机用户覆盖城乡各类生活场景，
数据更具普惠性、多样性。厂商
通过脱敏数据持续优化算法，能
够让AI更贴合普通用户需求，形
成“用户使用—数据反馈—模型
迭代”的正向循环。

华为在千元机布局AI，迅速
让同行陷入进退两难的境地，而
当前行业正面临前所未有的成
本压力。

2025年下半年起，受AI服务
器需求爆发性增长挤占产能，存
储芯片市场迎来“史诗级”涨价
周期。TrendForce集邦咨询数据
显示，存储芯片领域两大主要产
品DRAM与NAND闪存的现货
价格累计上涨超过300%。该机
构预测，2026年第一季度NAND
闪存产品价格将上涨33%-38%，
一般型DRAM价格将上涨55%-
60%。3月，该机构大幅上修一季
度预测：一般型DRAM合约价环
比涨90%-95%，NAND闪存合约
价环比涨55%-60%。群智咨询数
据显示，受存储成本暴涨影响，
旗舰机型整机BOM成本环比上
升超20%，中低端机型存储成本
占比已逼近50%。

若跟进在千元机搭载深度
AI功能，厂商需投入更高规格
芯片、系统适配与算法研发，成
本进一步上升，极易陷入“涨价
丢市场、不涨价亏利润”的困

境；若选择不跟进，则会在AI用
户习惯培养、场景数据积累上逐
步落后，在下一轮技术竞争中丧
失主动权。

更严峻的是，缺乏核心技术
与生态闭环的中小品牌生存空
间被持续压缩。IDC数据显示，
2025年除前五大品牌外的“其
他 ”厂 商 合 计 市 场 份 额 为
20 . 5%，它们既无自研芯片与操
作系统支撑，也缺乏大规模AI研
发投入能力，在AI下沉趋势下，
面临巨大的出清风险。

千元机AI普及
将改写行业规则

短期来看，千元机AI仍将以
实用化功能为主，聚焦反诈、续
航优化、方言识别、长辈模式、学
习辅助等高频场景，降低使用门
槛，强化普惠价值。

中期随着芯片算力下放与
模型轻量化进步，AI内容整理、
多设备智能联动、场景智能建议
等功能将逐步普及。以鸿蒙为代
表的分布式系统，可让千元机与
平板、穿戴、智能家居协同，形成
以入门手机为核心的小型智能
生态。

从长期而言，千元机AI普及
将彻底改写行业竞争规则。未来
手机竞争将从硬件堆料转向“芯
片+系统+AI+生态”的综合较
量。具备全栈技术能力的厂商，
可通过千元机快速扩大用户盘、
沉淀数据、构建壁垒；缺乏自研
能力与AI布局的厂商，将逐步被
市场出清。

AI手机的全民普及，从来不
是高端市场的独角戏。将AI能力
下沉至千元机，既是破解当前普
及困局的现实路径，也是头部厂
商卡位未来的战略先手。

在换机周期拉长、成本高
企、技术变革加速的多重压力
下，千元机不再是“低配走量”
的边缘地带，而是决定AI时代
行业格局的关键战场。能够抓
住这场下沉试验的企业，有望
在下一轮竞争中占据主动；而
固守传统性价比模式、错失AI
窗口的厂商，或将成为行业出
清的下一批对象。
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一边是高端AI手机概念火爆，却因价格高、换机周期拉长而普及缓慢；一边是千元机作为市场基
本盘，用户基数庞大却长期停留在基础功能层面。当华为将鸿蒙端侧AI能力植入畅享系列、以1499元
起售价杀入千元档，一场关于AI手机普及路径的“下沉试验”正式拉开帷幕。

这场试验不只是产品策略调整，更是存量时代下，手机行业围绕用户培育、数据积累与生态卡位
的关键布局。在AI手机尚未迎来真正爆发节点的当下，千元机正从“价格洼地”变为AI普及的突破口，
也将加速新一轮行业洗牌。

华为畅享系列让千元档手机成为AI普及的试验场。
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