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拆解YU7，拆解小米

YU7的拆解贯穿直播全程，成为核心背

景线。

涉及具体零部件与技术细节时，雷军会

携李肖爽、李田原及工程师团队来到车旁，结

合拆解部件逐一讲解设计理念、技术原理、材

料选择等核心信息。

YU7更像是一个沟通载体，雷军借此次

拆解向外界传递出公司2026年及未来的明确

态度：“过去这段时间，网上关于我们产品的

各类疑问，我想集中回应一下。”

雷军坦言，过往小米对产品相关质疑回

应甚少，是因为他觉得“好产品自己会讲话”

“清者自清”，不愿让公司和个人陷入无休止

的自证陷阱，坚信市场会给出公正评判。

但面对持续发酵的质疑，雷军最终决定

接受米粉朋友们的建议，转为主动、及时地回

应各类问题。

知名危机公关专家、福州公孙策公关合

伙人詹军豪此前接受北京商报记者采访时表

示，大众消费品企业若与外界沟通不畅，易让

公众产生逃避问题或无法自证的印象，进而

引发更多猜测与不满。尤其在信息传播高速

化的当下，负面消息极易扩散发酵，单纯的沉

默往往会成为信任消耗的催化剂。

雷军的选择是主动出击，将产品话语权、

争议解释权重新掌握在企业手中：“过去一年

要回应的问题很多，我们计划分期、分批逐步

回应。”而结合YU7拆车解读相关问题，大约

只是这一系列回应计划的第一章。

北京商报记者就相关问题向小米集团发

去采访函，但截至发稿尚未收到回复。

不过雷军在直播中明确提出，欢迎博主

开展合理拆解测评、提出真实建议，也希望所

有评价都能“说公道话”；同时他建议徐洁云

与李肖爽“今后多出来回应各类质疑”。

1月4日，徐洁云连发多条微博表态，此次

直播辟谣只是开始，并倡议同行都能公开拆

车，“拆得越细，产品越清楚，行业越透明”。

直播当晚，他还发布了一张水墨风格海

报，配文“踏平坎坷成大道”。

尖锐对尖锐

如果说对产品争议的回应是治标，那么

雷军、徐洁云等人提及的舆论策略转型，则是

小米面向未来的治本之举。

直播进行至约3小时50分钟时，雷军话锋

一转：“拆车环节到此告一段落，接下来我们

专题回应关于YU7的各类问题。”

“机械门锁”“7000法务”“小字营销”“绿化

带战神”……过去一年网络上流传的尖锐评议、

敏感话题，均被小米官方主动摆上台面。其中，

硬件及设计相关的质疑在拆车环节已陆续被

证实或证伪，而更抽象的标签化舆论质疑，则

随着徐洁云的专项回应进入公众视野。

徐洁云直言，“绿化带战神”这一标签，是

部分人刻意收集事故视频、恶意剪辑后反复传

播的结果。针对此类恶意水军攻击，小米车主

社区部门已联合法务部推出维权支持服务，协

助车主对恶意攻击行为进行取证、诉讼。

他还透露，此前烟台警方历经4个月侦破

一起炒作新能源汽车负面信息的网络水军

案，抓获12名犯罪嫌疑人，查扣涉案资金超百

万元，关停8000余个违法网络账号。“该案中

针对小米的恶意攻击信息较多，同时也存在

无差别攻击其他新能源品牌的情况。”

雷军毫不避讳地谈及恶意攻击带来的心

理阴影，呼吁公众通过投诉等渠道共同抵制

水军：“大家应该也不希望看到只会念稿子的

雷军。”

针对“小字营销”质疑，徐洁云先以“逆光

之王”“小米超强钢”两个案例解释，小字注解

的初衷是符合广告法合规要求，但同时表示接

受外界批评，已与内部多个团队充分沟通达成

共识——未来小米的各类说明注解将尽量采

用大字呈现。雷军补充道，“这是行业陋习，小

米会立刻调整”，但也强调小字注解不等于虚

假营销，同时仍欢迎公众持续提问、监督。

北京商报记者注意到，小米最新发布的

17 Ultra系列海报中，“移动影像光学新起点”

等宣传语旁，已不再出现角落小字注解。

新年新篇

回应争议的同时，雷军也明确了小米未

来的核心战略：坚持技术立业。

他透露，过去五年小米在研发上累计投

入了超1000亿元资金，未来五年将继续投入

2000亿元，重点布局生成式AI大模型，通过

AI全面赋能现有业务、实现“重做一遍”的升

级目标，并持续深化人车家全生态建设。

中关村信息消费联盟理事长项立刚向北

京商报记者表示，经过多年技术积累，小米如

今的技术水平与产品力已具备较强实力。近

期推出的高端联名17 Ultra徕卡版搭载的变

焦环，包括2025年下半年大卖的17 Pro系列

背屏，都展现出相当可观的市场冲击力。

小米集团合伙人、总裁、手机部总裁卢伟

冰此前透露，小米17系列手机整体销量较前

代小米15系列增长约30%，Pro版本占比超

80%；另有统计数据显示，小米17系列中搭载

背屏、价格更高的Pro及Pro Max版本销量均

领先标准版（比例约为16%∶34%∶50%）。

直播尾声，因病迟来的“新年快乐”祝福

依然由雷军携多位集团成员送出，纸花彩带

纷飞在超级工厂。

新年伊始，雷军不想带病出发，小米当然

也不想。 北京商报记者陶凤 王天逸

图片来源：直播截图

海澜之家正在寻求新的转型机遇。近

日，海澜之家宣布与阿迪达斯开展合作。在

此次合作中，双方发布了HLAadidas合作

纪念版卫衣，海澜之家与阿迪达斯宣布将

对跑步社团“澜跑研习社”进行系统升级。

对于运动领域的尝试，海澜之家早就

跃跃欲试。譬如海澜之家频繁赞助各大运

动赛事，包括无锡马拉松、江苏省城市足球

联赛、中国男篮热身赛、江阴村BA等。而

“澜跑研习社”及其核心赛事HLA POW

“王者大神挑战赛”则让海澜之家在运动领

域的布局更深。

在多年的发展中，男装业务一直是海

澜之家的主业。但从海澜之家多年的业绩

表现来看，其依然面临着一定的挑战。业界

认为，随着业绩出现波动，海澜之家休闲男

装业务不排除面临天花板到来的风险。如

何应对可能到来的业务天花板问题成为海

澜之家后续发展的关键。

在要客研究院院长周婷看来，海澜之

家与阿迪达斯的合作，正是寻求新增长点

的尝试。“海澜之家的传统优势在于高效

的供应链管理与高性价比的产品定位。但

随着线下客流持续下滑、线上流量成本攀

升，品牌依赖线下渠道驱动增长的模式遭

遇瓶颈。品牌发展陷入‘上下承压’的局

面：向上冲击高端市场缺乏品牌溢价，难

以获得高端消费者认可；向下则面临白牌

产品的性价比挤压，大众客群的流失。当

前海澜之家正处于战略转型的关键节

点，运动赛道是其重要的破局方向。”周

婷说道。

就合作相关事宜，北京商报记者对海

澜之家进行采访，但截至发稿未收到回复。

对于海澜之家而言，向体育领域跨界，

需要专业品牌的支撑，阿迪达斯无疑是最

合适的选择。而对于阿迪达斯而言，需要在

中国市场取得更进一步的发展。

当下的中国运动市场，已是多品牌争

相布局的红海时代。想要实现更进一步的

发展，触及更多的“泛运动人群”成为关键，

而这则是海澜之家的优势。

根据公开数据，截至2025年6月30日，

海澜之家在中国31个省级行政区经营

5631家海澜之家门店，覆盖几乎所有的地

级市，已建立涵盖5723家门店的全球海澜

之家销售网络，其中包含海外92家门店。

除男装外，自有品牌包括轻奢女装品牌

OVV及高端婴童装品牌英氏。

根据海澜之家招股书信息，在2023

年，海澜之家通过斯搏兹与阿迪达斯达成

长期战略合作，截至2025年6月30日，海澜

之家已在中国开设529家adidas FCC门

店。海澜之家方面此前透露，“预计2025年

年底达到700家以上，有望进一步帮助阿

迪达斯拓宽低线城市渠道布局。”

在鞋服行业品牌战略咨询专家、上海

良栖品牌管理有限公司创始人程伟雄看

来，海澜之家、阿迪达斯看似毫不相干，但

细看海澜之家的渠道布局正是当下阿迪达

斯所需要的。阿迪达斯要在中国市场实现

更加本土化的发展，需要更多分销商以及

下沉市场渠道。“阿迪达斯看中的正是海澜

之家下沉市场的布局能力，尤其是当下阿

迪达斯正在从一二线城市向四五线城市布

局。与海澜之家的合作对其有很大的帮

助。”程伟雄说道。

关于海澜之家在与阿迪达斯合作后能

否生长出足以在存量市场与众多运动品牌

抗衡的运动基因，并成为其业绩新的支撑，

业内持观望态度。

在周婷看来，海澜之家想在运动赛道

站稳脚跟，需要深度参与品牌运营全链路。

“一方面，海澜之家要精准切入市场空间广

阔、竞争相对缓和的运动细分赛道，匹配自

身的资源禀赋与发展目标。另外，海澜之家

需要组建一支专业的运动品牌运营团队，

毕竟休闲男装与运动服饰的运营逻辑存在

本质差异。”周婷说道。

北京商报记者张君花

小米在超级工厂的机器轰鸣声中开启了新年。由于集团创始人、董事长兼CEO雷

军患上感冒，一场原定于跨年夜的拆车直播于1月3日晚间姗姗来迟。除雷军外，小米

汽车副总裁李肖爽、工业设计总经理李田原等多位汽车业务核心成员悉数亮相，集团

新任公关部总经理徐洁云也在回应质疑的环节现身于镜头前。徐洁云自述，此前他同

样患上了重感冒，雷军打趣道“我怀疑就是被他（徐洁云）传染的”。

玩笑之外，雷军与徐洁云确实并肩站在了回应舆论的战线上——这场时长超4

小时的直播没有过多寒暄，核心是一场直白的双向拆解：小米工程师现场拆解YU7，

雷军与徐洁云等人则拆解缠绕小米的质疑。当质疑声从产品争议蔓延为舆论乱象，

当清者自清的沉默不再能平息误解，作为小米灵魂人物的雷军选择重新站到台前，

以亲自下场的姿态完成纠偏。对小米而言，回应争议的动作恰是一次战略表态：过去

坚信“好产品自会说话”的公司正在主动打破沉默。而扛下这份责任的，应该是雷军，

也只能是雷军。

靴子落地。1月2日，百度正式公告，旗下

AI芯片子公司昆仑芯已向港交所提交上市申

请。消息一出，市场迅速反应，百度港股当日

大涨9%，市值单日飙升超300亿港元。百度表

示，此举在商业方面对百度及昆仑芯均有利，

且符合股东整体利益。曾几何时，搜索几乎是

百度的全部，用户输入关键词，百度返回链

接，广告主为流量竞价——这套逻辑支撑了

百度千亿级营收。后来AI贯穿百度，从基础设

施到应用层层布局，昆仑芯是AI硬科技的关

键落子，分拆则让这家“隐形公司”汇入一场

席卷国产AI芯片领域的IPO狂潮。

早有伏笔

2026年第一天，昆仑芯透过其联席保荐

人以保密形式向香港联交所提交上市申请表

格（A1表格），以申请批准昆仑芯股份于香港

联交所主板上市及买卖。第二天，百度集团发

布公告确认此事。

根据方案，昆仑芯将通过全球发售募资，

包括面向香港公众的公开发售及面向机构投

资者的国际配售。分拆完成后，昆仑芯将成为

港交所主板独立上市公司，也仍然是百度附

属公司。

这一动作早有伏笔。昆仑芯诞生于百度

内部，前身是百度智能芯片及架构部，自2011

年开始布局加速计算领域，2021年成立独立

公司，由百度芯片首席架构师欧阳剑出任

CEO，当年3月完成融资，估值约130亿元。

此后四年，昆仑芯密集完成A至D轮融

资，投资方包括比亚迪、中信建投资本、君联

资本及北京市人工智能产业投资基金等。

一系列信号让昆仑芯分拆上市显得并不

意外。公告中，百度集团对分拆原因也直截了

当，在商业方面对本公司及昆仑芯均有利，且

符合股东整体利益。比如昆仑芯可基于自身

优势的价值，并提升营运及财务透明度；吸引

专注于通用AI计算芯片及相关软硬件系统业

务的投资者群体等。

另有一些让昆仑芯和百度集团双赢的理

由，分拆昆仑芯可提升昆仑芯在其客户、供应

商及潜在战略合作伙伴中的形象，并提高其

协商及争取更多业务的地位，从而让百度集团

可透过其于昆仑芯的持股受益于昆仑芯的增

长；使昆仑芯能在未来有需要时直接且独立地

进入股权及债务资本市场，从而使百度集团更

有效地配置财务资源等；让双方管理层的职责

及问责与彼此运营及财务表现直接挂钩。

AI扛旗

这不免让人猜测，将昆仑芯分拆之后百

度的业绩如何。

2025年三季度，百度首次披露AI业务营

收100亿元，同比增长超50%。其中智能云基

础设施营收42亿元，同比增长33%；AI高性能

计算设施营收的订阅营收同比增长128%；包

括百度文库、百度网盘及数字员工等软件产

品的AI应用营收26亿元，同比增长6%；包括

智能体及数字人的AI原生在线营销产品及服

务营收28亿元，同比增长262%。

整个百度集团在2025年三季度实现营收

312亿元，同比减少7%，非公认会计准则下的

净利润37.7亿元。老牌业务在线营销在三季度

给百度贡献营收153亿元，同比减少18%，非

在线营销营收在智能云业务的带动下同比增

长21%至93亿元。

摩根大通预测，百度昆仑芯收入将从

2025年的约13亿元飙升至2026年的83亿

元，增幅达到6倍。根据高盛发布的最新研

报，如果市场给予昆仑芯类似于寒武纪的

估值倍数（40倍市销率），百度持有的59%

股权价值将高达220亿美元，相当于百度当

前总市值的45%。

按照高盛估算，昆仑芯2025年销售额约

35亿元，2026年预计攀升至65亿元，且外部销

售将占到昆仑芯总销售的14%。对于上述数

据，百度方面暂未表态。

针对百度既是昆仑芯控股股东又是大客

户的双重身份，眺远营销咨询董事长兼CEO

高承远认为，“这种情况早期是背书，后期是

枷锁。资本市场只看两个硬指标：外部收入占

比，关联交易毛利率”。

集体冲刺

昆仑芯正在对外强化自己的外部销售

能力。

北京商报记者发现，昆仑芯官方微信公

众号置顶的两条内容之一是昆仑芯在中国移

动2025年至2026年人工智能通用计算设备

（推理型）集中采购项目十亿级订单三个标包

均第一名，其中标包1，70%份额；标包2，70%

份额；标包3，100%份额。

不容忽略的时间点是，昆仑芯的上市恰

逢国产AI芯片IPO热潮顶峰。

2025年下半年至今，摩尔线程、沐曦

股 份 先 后 登 陆 科 创 板 ，首 日 涨 幅 均 超

500%，壁仞科技于2026年1月2日挂牌港

交所，市值一度突破千亿港元。天数智芯将

于1月8日在港交所挂牌，燧原科技完成IPO

辅导，更不要说股价曾超越贵州茅台的寒

武纪。

这场属于国产芯片的盛宴，热度不断被

推高，分化也逐渐明显。

有的企业构建起“芯片+工具链+模型适

配”的全栈能力，客户可快速迁移现有应

用；有的仍停留在单一硬件层面，缺乏软件

生态支撑，导致实际部署效率低下，客户黏

性不足。对于客户而言，峰值算力和端到端

任务完成速度和开发成本哪个更重要，答案

并不统一。

行业正从“单点突破”迈向“生态协同”。

芯片厂商不再单打独斗，而是与云服务商、算

法公司、行业ISV（独立软件供应商）深度绑

定。在此趋势下，能否融入主流AI开发生态、

提供稳定高效的工具链，成为决定长期竞争

力的核心因素。

在中国城市发展研究院投资部副主任袁

帅看来，“在市场推广和生态建设方面，昆仑

芯起步较晚。与寒武纪和摩尔线程相比，在吸

引客户和合作伙伴方面面临更大挑战”。从

“内部验证”走向“生态共建”，昆仑芯还需要

实例和数据证明自己。

北京商报记者魏蔚


