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值得注意的是，据媒体报道，针对康师傅饮品
是否会回调价格的问题，在中期业绩发布会上，管理
层给出了明确的答复，虽然饮品业务在今年下半年
会继续面临挑战，但公司并不会将调价的饮品价格
往下调。

管理层表示，康师傅还是想坚持高质量的发
展，“1L装冰红茶卖4元太便宜了，但卖4.5元可以
改善好几个点的毛利率，所以我们认为这个方向
是对的，还是会坚持走下去。并且，接下来会慢
慢把500mL冰红茶的价格从3元往3.5元去靠。”

然而，涨价举措在社交平台引发热议，不少
消费者直言：“既然都花3.5元了，不如加5毛买蜜
雪冰城的柠檬水。”甚至有消费者表示涨价后就
不再购买。

目前，康师傅的饮料业务正面临多重挑战。
比如，竞争对手统一交出了一份亮眼的成绩单
——上半年饮品业务营收 107.88亿元，同比增长
7.6%，其中茶饮料增长9.1%，达到50.68亿元。

再比如，当前无糖茶饮料市场竞争已趋白热
化。除了要应对统一、农夫山泉、娃哈哈、怡宝等

传统巨头的竞争，康师傅还需提防元气森林、东
鹏饮料等新锐品牌的冲击。

凌雁管理咨询首席咨询师、餐饮及食品行业
分析师林岳指出：“康师傅在即饮茶方面有市占
率的绝对优势，经典产品里如冰红茶仍可以在
新生代群体中保持地位，但是无糖饮料的发展
落后于农夫山泉、元气森林。康师傅近几年也
缺乏新的爆品，急需解决如何打造新一代经典
产品的问题，特别是在零糖、功能性饮料及高端
产品领域。”

那么，康师傅还要继续涨价，消费者会买单
吗？“涨价或许是康师傅试探消费敏感度的一个
策略，在即饮茶市场，康师傅种类不少，有一定的
涨价空间，此刻收入减少，更多的是受到了 9.9元
咖啡大战的波及，被现制茶切割了一些份额而
已。”产业分析师张书乐认为，总有一批康师傅饮
料的铁杆粉丝存在，就和可乐忠粉不太在意轻微
幅度涨价一样。此外，开发更多茶饮，丰富消费
者选择，杀入垂直口味领域，也能激发消费者的
消费热情。

财报显示，上半年康师傅营收约为 400.92亿
元，同比下降2.7%，销售额跌超11亿元；归母净利
润为 22.71 亿元，同比增长 20.5%，呈现出明显的

“减收不增利”。
从具体业务来看，康师傅各主要品类销售均

呈现下滑态势。其中，方便面营业额跌去 3.49亿
元，同比下降2.5%。饮品业务作为曾经的业绩增
长引擎，营业额减少7.06亿元，同比下滑2.6%，这
是该业务近五年来首次出现负增长。

业绩变动背后，产品提价策略影响显著。
据媒体报道，自 2023 年开始，康师傅的高价
袋 面 的 销 售 承 压 ，收 入 呈 现 负 增 长 态 势 。
2024 年 7 月，康师傅正式对旗下的高价袋面中
的经典系列方便面进行涨价。其中，康师傅红
烧牛肉面在广州市场均袋批发价上涨了约
0.21 元，均桶批发价上涨约 0.42 元。

从细分品类来看，方便面大类中，康师傅上
半年高价袋面业绩跌幅最为明显，销售额跌去
3.93亿元，同比减少7.2%。

此外，2024年一季度，康师傅对旗下 1L装冰
红茶、绿茶、茉莉蜜茶等饮品进行提价，终端价由
4元涨至4.5元-5元。

对此，管理层在上半年业绩会上表示，饮品
产品的升级提价，的确影响到了销量。2025年上
半年 500mL装冰红茶等饮品的量还是持平的，但
1L装却出现了衰退。

提价策略带来的影响还不止于此。截至
2025 年 6 月底，康师傅拥有经销商 63806 家，较
2024年末的67215家，减少了3409家。

不过，虽然销量下滑，但提价策略显著提升
了盈利能力。数据显示，今年上半年，康师傅饮
品业务毛利率为37.7%，较2024年同期提高2.5个
百分点。由于毛利率同比提高，令饮品业务2025
年上半年股东应占净利润提高 19.7%至 13.35 亿
元。同时，由于产品升级调价，使方便面上半年
毛利率同比提高 0.7 个百分点至 27.8%。受毛利
率同比提高带动，方便面业务2025年上半年公司
股东应占溢利同比提高11.9%至9.51亿元。

本报记者李轩子 长沙报道

近日，康师傅控股（以下简称“康师傅”）披露2025年上半年业绩。数据显示，
上半年康师傅实现营收约400.92亿元，同比下降2.7%，销售额减少超11亿元。

这一营收下滑现象，与康师傅此前推行的提价策略紧密相关。其核心
饮品业务更是遭遇五年来首次负增长。此外，截至报告期末，康师傅经销
商数量也缩减超 3400家。

在此情况下，康师傅管理层仍公开表示不会进行降价，还会对部分产品
进行涨价。康师傅涨价的底气在哪？消费者还会为其继续买单吗？

智选车则是华为全面负责设计、研发和销
售，车企像个代工厂一样在华为的“指导”下将
车造出来。比如问界M9的内外设计，座舱、动
力甚至销售渠道，都是由华为负责，赛力斯仅
负责生产，按时将车辆交付。

对比Hi模式打造的车型，智选车模式下
的车型，不仅仅有鸿蒙智能座舱和ADS驾驶
辅助系统，还有许多华为自研自产的智能科
技装备。

然而，随着时间推移，消费者发现，与其
选择“一半”华为，不如干脆选华为，问界销量
节节攀升，选择华为Hi模式的车型销量并没
有显著提高。所以，北汽除了Hi模式还选择
和华为合作了尊界，上汽合作了即将推出的
尚界，广汽也与华为合理打造了很快将登场
的华望。

对于上汽通用五菱而言，与华为合作并
不是临时起意。此前有消息称，宝骏将于今
年底推出一款搭载华为乾崑智驾的 15 万元
级SUV，这款新车目前被看作是双方Hi合作
模式下的首款车型。

宝骏采用Hi模式，也不算太意外。
首先是华为已经明确表示不再新增“界”

系列车型了；其次是上汽通用五菱旗下已经有
了不少新能源车型，且都是亲民型产品，用五
菱自己的话来说就是“人民需要什么，五菱就
造什么”，这也就意味着这些车型单价不会太
高，并不适合科技配置含量过高的华为智选系
列；最后就是宝骏此前选择的大疆视觉智驾方
案并未带来销量提升，而华为除了“高配”的激
光雷达智驾方案，其实也有视觉模式的ADS
SE版本，这也是五菱与宝骏品牌想要的。

康师傅还要涨价
消费者会买单吗

饮料业务时隔5年出现负增长

“华系车”又添新成员
上汽通用五菱与华为合作升级，宝骏或采用Hi模式

中国汽车市场的“华系车”越来
越多了。

8 月 14 日，财联社援引多位知

情人士消息称，上汽通用五菱与华
为之间的合作将进一步升级，其中
宝骏品牌或采用 Hi 模式。对此上
汽通用五菱方面回应称，以官方发
布信息为准。

在华为“界字辈”品牌都已经不
够用的如今，华为Hi模式已经很少
被提及。实际上，华为进入汽车行
业，早期打响知名度的就是Hi模式，
但随着赛力斯与华为深度合作后的
问界越来越“吃香”，Hi模式不再是

“华系车”的头部。
华为在汽车领域的合作模式主

要包括标准化零部件模式、Hi模式
（Huawei Inside）和智选车模式。

标准化零部件模式是指华为作
为零部件供应商，提供车联网模块、
激光雷达、毫米波雷达摄像头电机、
电控、AR-HUD等标准化的部件进
行销售。

Hi 模式是华为的全栈解决方
案，包括硬件、软件，用全栈解决方
案来帮助车企，需要华为和车厂一
起来深度卷入，不断地去迭代升级。

智选车模式是在 Hi 模式基础
上，利用最近这十几年华为在To C
转型，在终端、在手机消费电子业务
积累的品牌渠道零售、营销以及产
品定义的经验来帮助车企定义更好

的产品，做更好的产品设计、产品的
体验、产品的营销、产品的渠道、零
售营销。

无论是Hi模式，还是智选车模
式，核心宗旨还是帮助车企造车，为
消费者提供更好的产品。而两种模
式最大的区别就是，“含华量”不同，
Hi模式的核心是与车企联合开发，为
汽车厂商提供智能汽车解决方案。

尤其是汽车国企，比如北汽蓝
谷麦格纳打造的极狐汽车、长安汽
车旗下的深蓝汽车、广汽集团下的
传祺汽车、东风集团旗下的岚图汽
车等，都对华为的Hi模式青睐有加，
也都已与华为达成合作。

为什么这些传统大国企都选择
了与华为进行Hi模式的合作？因为
Hi模式对于车企而言，核心目的就
是提升自家车型的智能化水平，重
点在智能驾驶技术和智能座舱。这
些传统国企其实早期也已经参与了
新能源汽车行业研发等工作，在三
电系统方面有着自己的技术储备，
并不需要完全依赖华为智选车。

本报记者胡雄 长沙报道

“过时”的华为Hi模式

“半个华为”不如“整个华为”

专家：康师傅急需打造新一代经典产品

▼宝骏享境公务版。图/上汽通用五菱官网


