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同时闯进手机、芯片、
汽车三大领域，且都做到头部

小米为何

总能上桌？

五年逆天
“抢镜”三大领域

在演讲中，雷军用“逆天改命”形容
小米过去的五年。当我们把目光聚焦到
芯片、汽车、手机这三大战场时，就知道
这个形容并不夸张。

第一个故事，关于芯片：从“差点死
了”到“活下来了”。

很多人对小米自研芯片的印象，可
能还停留在2017年那颗“叫好不叫座”
的澎湃S1。5年后，也就是今年5月，当
小米带着 3nm制程的玄戒O1杀回来
时，外界是震惊的。小米成为继苹果、高
通、联发科之后，全球第四家能够自主设
计3nm制程手机处理器的公司。

在手机这个行业中，芯片基本上就
是产品的“心脏”，芯片自研意味着小米
可以按照自己的节奏迭代产品，这种从

“跟着别人跑”到“自己定节奏”的转变，
对一家想在全球市场站稳脚跟的科技公
司来说，至关重要。

第二个故事，关于汽车：一群工程师
的“终极梦想”。

从消费电子跨到汽车制造，这不是
简单的多元化，而是要跨越两个完全不
同的工业体系。小米得从零开始建工
厂，搞定一套更庞大更复杂的供应链。

当小米SU7 Ultra在纽北赛道跑
赢保时捷，成为最快的量产电动车时，很
多人都觉得不可思议。

有这样的技术底子，销量的爆发也
是水到渠成。SU7连续9个月销量超过
特斯拉Model 3，在20万元以上轿车
市场排第一（截至2025年8月）；YU7开
售18小时锁定量达24万台，这个数字超
过Model Y在中国区半年的销量。

最能说明问题的，还是小米在高端
市场的表现。今年上半年，SU7 Ultra
拿下了售价50万元以上轿车和纯电销
量的双第一。换句话说，国内每卖出3
辆50万元以上的纯电车，就有1辆是小
米SU7 Ultra。

第三个
故事，关
于手机：
从“全面
对标”到

“局部超
越”。

手机
是小米的
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也是它高
端化最难
啃 的 骨
头。这次
小 米 17
系列，直
接 跳 过

“16”，产品矩阵从“两杯（标准版、Pro
版）”变成了“三杯（标准版、Pro、Pro
Max）”，产品线全面对标iPhone 17。

这种正面硬刚的底气从哪儿来？仔
细对比你会发现：在屏幕技术上，小米17
系列已经能跟iPhone 17系列掰手腕；
在影像系统上，小米的计算摄影和夜拍
能力达到顶级水平；至于续航，小米17
标准版搭载了7000mAh电池，几乎是
iPhone 17的两倍。

更值得关注的是，小米在17 Pro
上做出了“妙享背屏”。这块位于相机模
组旁的背屏，可以显示时钟、音乐控制、
通知信息，甚至可以作为后摄自拍的取
景器。

要知道，“为手机增加第二块屏幕”
这个想法，其他厂商也想做，苹果甚至曾
经申请过类似的环绕屏或双面屏专利，
但一直没有转化为成熟的商业产品。

这三个故事串起来，就是小米这五
年的“改变”：它不再是一家聪明的“互联
网公司”，而是一家敢于在硬核技术领域
下重注的“科技公司”。

一套打法
“通吃”三个战场

如果将小米在手机、芯片、汽车三个
领域的打法放在一起研究，你会发现，它
并不是一次次孤立突破，而是遵循着一
套可以跨行业复制的方法论。

首先是时机的选择。小米在手机高
端化、芯片自研和造车三大领域的切入
时机，都踩在行业的“拐点”上。踩中一
次可能是运气，但连续踩中三次，说明小
米确实看得准、下手快。

手机高端化从 2020 年起全面发
力。此时的小米，已经在主流价位段站
稳脚跟，积累了足够的技术实力和品牌
认知。恰逢5G换机潮兴起，高端安卓市
场又因华为受外部限制而出现空间。小
米抓住了这个窗口期，向高端市场进军。

芯片项目在经历了早期“松果”的探
索与挫折后，小米选择了更成熟的时
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汽车项目于

2021 年 宣 布 入
局、2024 年产品
上市。这个时间
点恰到好处——
传统燃油车向电
动车转型的关键
窗口期；智能化刚
刚兴起、但还没有
形成绝对的技术
壁垒；新势力们还
在摸索商业模式，
传统车企转型还
在摸索。小米看
准了这个“新旧交
替”的空档期，既避开了早期的技术不成
熟，又赶在了市场完全固化之前。

再看投入的方式。小米在这三个领
域选择了同一种策略：重注投入、一步到
位，直接对标行业最高标准。这其实反
映了小米对自身能力边界的精准判断，
知道自己的优势，也清楚哪些短板可以
通过资源投入快速补齐。

手机高端化方面，小米没有选择渐
进式升级，而是直接挑战最高水平。在
影像系统上，小米与徕卡合作，在旗舰机
型上率先使用一英寸大底传感器，这是
当时安卓阵营的顶级配置。在快充技术
上，小米率先推出120W有线快充，远超
当时iPhone的充电速度。

芯片方面，小米选择自研，团队达到
2500人，投入135亿元，直接瞄准3nm
这个全球最先进的制程。

在汽车制造领域，小米承诺十年投
入100亿美元，一开始的目标就是要做

“50万元以内最好看、最好开、最智能的
轿车”，第一款车定位中高端市场，直接
挑战特斯拉Model 3的价格区间。在
制造端，小米汽车超级工厂引入超过
700台机器人，实现车身车间关键工艺
100%自动化，综合自动化率91%，这个
制造标准已经达到了豪华品牌的水准。

这些技术突破的背后，是小米过去5
年（2021年~2025年）累计超过1020亿元
的研发投入。未来 5 年，小米将再投
2000亿元。

最值得其他厂商研究的是竞争策
略。小米并非在所有维度上都与对手正
面硬刚，而是寻找差异化的突破口，也就
是“对角线战略”。

在手机领域，选择兼容而非对抗。
在国内厂商普遍将苹果视为对手时，小
米17系列反而支持与iPhone的互联互
通。这种兼容本身就是一种高端化成功
后的自信：小米不怕对比，有信心同代同
级地直面iPhone。

至于芯片领域，当其他国产手机厂商
都在用高通骁龙、联发科天玑等第三方芯
片时，小米坚持自研芯片，虽然冒险，但借
此避开了中低端市场的同质化竞争，直接
在高端市场建立了技术壁垒，在产品定
义、迭代节奏上也有了更大的主动权。

汽车领域的策略也不是简单地在续
航、加速这些传统指标上跟特斯拉比，而
是把原本只有法拉利、劳斯莱斯、保时捷
等豪华车才提供的定制服务，带到30万
元价格段。

总结而言，小米的这套打法可以概

括为：在精准判断行业变
革时机后，重注投入，找
准自己擅长的地方建立
优势。

小米模式
其他公司可学？

放眼全球，能同时在
手机、芯片、汽车三个高壁
垒领域都拿出有竞争力产
品的公司，小米可能是目
前唯一成功的案例。

之所以形成这种局
面，是因为小米的成功集

齐了四大特质，而这些条件很少有公司
能同时满足。

条件一是难得的“天时”。在2020
年~2025年这短短五年内，三个行业几
乎同时出现了历史性的机遇窗口：手机
高端市场因外部因素出现格局松动，
3nm芯片工艺的成熟降低了自研门槛，
电动化和智能化开始重塑汽车产业格
局。这三大浪潮在同一周期内交汇，并
被小米连续捕捉，是其“三线作战”成功
的大背景。

条件二是独特的跨界“基因”。小米
从诞生之初就不是纯粹的硬件或软件公
司。通过制造手机，它掌握了硬件生产；
通过打磨MIUI，它积累了软件开发和用
户运营能力；通过孵化生态链，它学会了
复杂的供应链管理。这种在“硬件+软
件+互联网”之间自由切换的跨界整合能
力，是小米能打造全球独一份“人车家全
生态”的核心。

条件三是庞大的用户“资产”。小米
积累至今的7.31亿月活跃用户，意味着
拥有天然的种子市场、更低的试错成
本。小米汽车的初期成功，很大程度上
就得益于其核心用户“用脚投票”的支
持。这些用户不只是购买者，更是传播
者，他们能形成强大的口碑传播网络。
这种基于真实体验的口口相传，比任何
广告都更有说服力。

条件四是关键人物的“决断”。雷军
作为创始人，既具备技术背景和商业嗅
觉，更重要的是拥有足够的魄力来推动
高风险、长周期的战略投入。关键人物
的决断力，在特定阶段是一家企业实现
超常规发展的关键。

小米“干啥成啥”，是这四个条件的
组合。这四个要素环环相扣，共同造就
了小米的今天，也决定了这条路难以被
其他公司简单复制。

小米的“三线作战”还带来了一个意
外收获：加速了不同行业间的经验流通。
例如，小米汽车的成功也让更多汽车同行
不再只是埋头造车，而开始重新审视用户
运营的价值。这种跨行业的经验交流，对
多个产业的创新和发展都有益。

那么，小米这套打法，其他公司能学
会吗？答案或许是：方法可以学习，但路
不一定能走通。因为每家公司的基因、
所处时机和资源禀赋都不同。但小米的
探索至少证明了一个道理：真正的护城
河，不是把自己围起来，而是让别人无法
围住你。

重庆商报综合定焦One、财经网

上月月底，雷军站在国家会议中心的舞台上，第六
次进行年度演讲，主题名为“改变”。这场演讲，和他发
布的小米17系列以及玄戒O1芯片、小米汽车的幕后故
事，为外界提供了一个窗口，重新审视这家始终能在关键赛道
占据一席之地的公司。

在当下的科技行业，能在单一赛道脱颖而出，已经是千军万马
过独木桥。小米却同时闯进造手机、造芯片、造车这三大公认的“高投
入、高门槛”领域，并且都做到头部，这无疑是一个极具研究价值的商
业现象。

探讨这个问题，不只是为了看懂小米这家公司，更是为了观察当
前科技产业的一些新变化：不同行业之间的壁垒到底是什
么？用户规模与生态效应能释放出多大的力量？小米的这套
打法，是否可以为后来者提供新的参考？

小米17系列手机

玄戒O1


