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10月收官，中国新势力的交付排行榜再度刷新。
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第一梯队：零跑VS鸿蒙智行

单品牌冠军零跑，以70289辆的业绩一骑绝尘，再次刷新纪录。



新势力中的联盟第一是鸿蒙智行，其全系车型10月交付68216辆，再创新高。截至发稿，问

界未单独公布交付量。

第二梯队：“蔚小米”贴身肉搏

在零跑、鸿蒙智行身后，真正的“贴身肉搏”在“4万辆俱乐部”上演。小鹏(42013辆)、蔚

来(40397辆)、小米(40000+辆)三家的月交付量均突破4万。接下来两个月，谁能坐稳第二梯

队的领头羊位置，将是市场关注的焦点。

第三梯队：理想“掉队”，传统新势力“补位”

理想交付量跌至31767辆，同比、环比双双下滑。与此同时，由传统车企孵化的“新势

力”品牌，包括深蓝(36792辆)、东风奕派科技(31107辆)、方程豹(31052辆)均稳定在3万辆

级别，形成了稳固的第三梯队。

第四梯队：2万辆区间竞争白热化

在2万辆级别，极狐(23387辆)环比暴涨45%，成为北汽新能源旗下增长主力。本月是极

氪科技（包含极氪、领克）自完成整合后月销首次超6万辆，其中极氪品牌(21423辆)保持着



稳定的销量增长。

第五梯队：“1万辆俱乐部”分化加剧

在1万-2万辆区间，竞争同样激烈。岚图(17218辆)、阿维塔(13506辆)与智己(13159辆)

均实现了大幅同比增长。比亚迪旗下的高端品牌腾势(10135辆)则稍有回落。鸿蒙智行系品

牌智界(10000辆+)迈进了万辆门槛，享界(6700辆)也实现了环比高增长。

眼下，新能源车市俨然进入了“决赛圈”：头部车企凭借规模优势持续领跑，中后段玩

家竞争异常胶着。但最终的排名还未确定，“金九银十”之后的年末冲刺依然存在变数。随

着购置税减免政策进入倒计时，年底这场大战将异常激烈，它不仅关乎今年的座次，更将深

刻影响明年的市场格局。

1零跑VS鸿蒙智行：榜首“打”到7万辆

排名第一的零跑率先交出10月答卷：交付70289辆，相当于每天卖车超过2300辆。这个

数字创下零跑历史及国内新势力单月交付纪录。

1-10月，零跑累计交付46.58万辆，完成年度最低目标（年度目标58万-65万辆）的80%，按

此进度，全年达标已无悬念。

零跑能够连续8个月稳坐“销冠”，核心策略在于：性价比走量、海外神助攻。

零跑有将近一半的销量来自8-15万元的B系列（B01、B10），另有三分之一来自15-20万

元的C系列（C10、C16）。

在国内卖得飞起的同时，零跑出海业务也在加速，尤其是欧洲市场（主要国家是德国、

法国、西班牙）贡献了超八成的出口量。有数据显示，零跑2025年1-9月的欧洲销量在中国

品牌中排第四位。

零跑在欧洲卖得最好的车型是C10、B10和T03（微型纯电车）。据关注新势力出海的投

资人李臻分析，零跑在欧洲市场主要靠两招：与Stellantis集团（旗下有标致、雪铁龙、玛

莎拉蒂等品牌）合作后，迅速接入其640家销售网点，得以“借船出海”；针对欧洲充电设

施不均衡的现状，重点推广增程。

零跑近期的战略重点是高端化，其日前发布了旗下定位最高、价格最贵的旗舰车型D19，正

式进军25万以上市场。在渠道人士刘驰看来，如何提升在这个价格带的品牌影响力和用户信

任度，以及进一步拓展销售和售后服务网络，是零跑接下来需要攻克的难题。

当零跑在单品牌排名中一骑绝尘时，“联盟军”鸿蒙智行也再创新高：10月，全系车型

交付68216辆。鸿蒙智行特别强调，当月成交均价39万元。不过，其销量主力问界品牌暂未

单独公布数据。

问界通常占鸿蒙智行交付量的80%左右，再结合两个信息，其一，鸿蒙智行累计交付100



万台（截至10月28日），其二，问界累计交付量超过80万辆（赛力斯汽车总裁何利扬9月23

日宣布），“粗略估算，问界10月新增交付超过5万台”，关注新势力的投资人郑丰分析道。

据他分析，四季度是传统的购车旺季，再加上其母公司赛力斯在港股上市的资本助力，

问界在10月乃至整个四季度都将维持增长态势。市场长期看好问界，主要是因其在高价位段

车型中的优势。

不过，郑丰也提示了两个需要观察的变量：一是其海外市场的拓展进度；二是鸿蒙智行

内部多品牌、多车型上市后可能出现内部竞争与资源分配问题。

在鸿蒙系的阵营中，智界和享界率先交出了成绩单：智界交付超1万辆，享界交付6700

辆。

对于智界而言，交付破万，意味着这个由华为与奇瑞联手打造的品牌算是初步站稳了脚

跟。

这一成绩主要是因为8月上市的新款S7和R7上量了。这两款车型定位中高端（S7售价区

间22.98-28.98万元；R7售价区间24.98-30.98万元），上市后迅速积累订单。

刘驰表示，智界为保证10-11月集中交付，加速优化了生产流程，同时针对电池供应瓶

颈，临时把电池供应商换成了宁德时代，成功解决了此前的交付难题。政策窗口期内推出的

购置税补贴方案也给订单添了一把火。

后续，市场会关注智界2026年新车型（如MPV）的上市节奏及产能稳定性。

另一边，享界品牌10月交付量，环比其前三季度的月均水平，增长了145%，成为北汽新

能源旗下增长最快的高端品牌。

享界这个成绩主要由S9T贡献。这是一款超过30万的旅行车，最大卖点是“旅行车”形

态+“华为智驾”，上市25天大定突破2万辆，不但推动了10月销量，“在手订单还能支撑未

来3个月的交付”，刘驰称。

从财务角度看，享界品牌目前仍处于“高投入、低产出”的阶段。有研报指出，要实现

盈利，享界需将月交付量提升至1万辆以上以摊薄固定成本。

不过，和智界一样，享界也一度面临供应链磨合的压力。总的来说，鸿蒙智行通过智界

和享界的销量向外界展示了多品牌布局的初步成效。但要想持续增长，它们仍需解决供应链

稳定与规模化盈利的课题。

2小鹏、蔚来的“盈利”之战

零跑和鸿蒙智行在7万辆级别上演“神仙打架”的同时，第二梯队的战况异常惨烈。先

来看正在为“盈利”努力的小鹏和蔚来。

小鹏10月交付42013辆，1-10月累计交付35.5万辆，同比增长190%。这意味着，小鹏提



前两个月达成了全年35万辆的销量目标，成为造车新势力中第一个完成目标的品牌。

小鹏的销量增长离不开促销政策的拉动，但更有新车型交付爬坡的贡献。

从环比数据看，10月销量较9月仅微增1%，反映出9月大规模限时金融政策带来的订单高

峰有所回落，但交付仍在延续。据刘驰透露，小鹏“5年0息0首付0手续费，叠加至高2.5万

元以旧换新补贴”的政策，带动其9月新订单突破5万辆，其中约三成在10月完成交付。

小鹏在国庆期间的补充促销机制，也为销量添了一把火。

不过，小鹏整体对促销的依赖度在减弱，新车型占比有所提升。刘驰称，10月的销量结

构中，一半仍由入门级车型MONA M03（12-15万元）和中端轿车P7+（15-20万元）贡献；增

量主要来自于8月上市的全新P7与G7的产能爬坡。

新车型能否放量，直接关系到小鹏能否兑现“Q4单季盈利”的目标。郑丰分析，G7需冲

击月销2万辆、新P7也需稳定在1.5万辆以上，才能拉动毛利率，支撑Q4盈利。

然而，G7所在的25万元级市场竞争异常激烈。面对特斯拉Model Y、小米YU7、极氪7X等

强劲对手，小鹏G7最终定价较预售价下调4万元。“以价换量”的策略虽提振了订单，却也

直接压缩了毛利率空间。

因此，小鹏第四季度最大的考验是“新车放量”与“盈利兑现”。

与小鹏仅有一千多辆之差的蔚来，同样面临着销量与盈利的双重压力。蔚来10月整体交

付量达40397辆，同比增速达到92.6%。

分品牌来看，蔚来、乐道分别贡献了四成销量。蔚来凭借新ES8的放量，当月交付17143

辆，且将品牌均价抬升到40万元以上，这对提升整体毛利率至关重要；乐道品牌凭借L90的

热卖和产能爬坡，以17342辆的交付量，成为蔚来当月核心增量；

萤火虫则凭借单一产品线逐步渗透15万元以下市场，当月交付5912辆，环比增长仅2.4%。

回顾这一年，蔚来的销量走势可以总结为“触底反弹、逐季加速”：一季度受车型换代

销量承压，二季度起随着新车型交付和产能释放，销量环比翻倍，三、四季度受爆款车型拉

动继续放量。

虽然销量一路向上，但摆在蔚来面前的，依然是两个巨大的挑战：年度销量目标和季度

盈利。

蔚来要达成全年44万辆的目标，就要在剩下的两个月平均每月交付近10万辆车。这个数

字远超其目前的月度交付能力，因此实现年度目标几乎是不可能完成的任务。

相比于年度目标，市场更关注的是李斌“四季度必须盈利”的“军令状”。据郑丰分析，蔚

来要实现季度盈利，必须同时满足三大条件：季度交付15万辆（月均5万辆）、整体毛利



率17%-18%、研发和销售费用率分别降至6%-7%和10%。

但从Q2的财务数据来看，蔚来的毛利率和费用率仍有不小的差距：Q2整体毛利率仅

为10.0%（车辆毛利率10.3%），研发和销售费用率分别高达15.8%和20.8%。要在两个季度内，

将毛利率提升7-8个百分点，同时将费用率大幅压缩约10个百分点，难度巨大。

总而言之，蔚来的三品牌战略已经打通了销量通道。但要实现盈利，销量是基础，优化

结构、提升毛利与控制费用同样关键。

3小米加速，理想承压

同在4万辆俱乐部的另一位玩家——小米，似乎更快地看到了盈利的曙光。

小米10月继续交付超4万辆，截至10月底，其年度累计交付量已达到30.67万辆（1-9月

累计26.67万辆+10月4万辆），距离全年35万辆目标仅差4.33万辆，完成进度达87.6%。按当

前产能节奏（月均4万辆），有望提前一个月完成年度目标。

小米汽车连续两个月稳定交付4万辆以上，说明SU7系列（含Ultra版本）和YU7的产能和

需求都较为稳定。尤其是YU7，自上市后订单充足，产能持续爬坡，成为9月、10月订单破纪

录的关键。

产能爬坡之外，渠道下沉（小米10月新增了门店和服务网点）和购置税兜底政策，也拉

动了销量。

小米在10月24日推出了购置税兜底政策，消费者在11月底前锁单可享受2026年购置税差

额减免。这招有效刺激了观望客户下定，不仅对10月销量有帮助，更对11月甚至年底的订单

有拉动。

在交付量之外，资本市场最关注小米的盈利进程。小米今年Q2的财报显示，包含汽车业

务的创新分部经营亏损已收窄至3亿元。雷军今年6月曾提出汽车业务将在今年Q3-Q4实现盈

利。而多家机构预测小米汽车盈利节点提前至Q3。比如华泰证券预测，其Q3营运利润可能

超7亿元。

总体来看，在小米汽车的产能和渠道问题初步解决后，市场接下来的关注点，将全部集

中在其盈利进展。

与小米的后来居上形成鲜明对比，理想汽车10月的日子依然不太轻松：单月交付31767

辆，同比下滑38.3%，环比下降6.4%。这已是其销量连续多月走低。

理想1-10月累计交付32.9万辆，结合其下调至64万辆的全年目标来看，前10个月仅完成

了一半（51.4%）。在剩下两个月里，理想要完成月均超15万辆的交付，难度极大。

当前理想的销量结构呈现“增程车型为主力、纯电车型刚起量、低价车型占比提升”的

特点。L系列增程SUV是基本盘，其中价格较低的L6贡献了近半销量；纯电车型（如MEGA、i8）



占比较低。

理想10月销量继续下滑，核心原因是增程车型竞争力减弱，而纯电没能及时接棒。

尽管理想在国庆期间的新增订单有所突破，尤其是其首款走量纯电车型i6订单亮眼，但

受限于产能，10月实际交付有限。

据郑丰透露，i6预计要等到明年Q1，产能才能爬升到月均2万辆。换言之，i6难以在今

年扭转理想目标完成率低的局面。

为应对销量下滑，理想在10月针对L系列推出了大幅优惠。但由于增程市场整体疲软及

竞品冲击，终端数据显示，理想L系列面临的销量压力持续存在。

短期销量承压已成定局，郑丰表示，理想能否在年底前稳住阵脚，将取决于L系列的大

幅优惠能否奏效，以及i6的产能爬坡速度能否超出预期。而从更长远的角度看，理想的未来

增长，将取决于其纯电平台的技术迭代和海外市场的拓展进程。

4结语

10月的销量榜单为年末大战拉开了序幕。在接下来的11月和12月，面对即将到期的购置

税优惠政策，所有车企都蓄势待发，抓住“政策末班车”带来的最后冲刺机会。

战至年终，竞争焦点更集中于以下两点：

第一，产能与供应链的博弈。手握订单不等于胜利，能以最快速度将车交到用户手中，

才是王道。否则，一旦大量订单因交付延迟至明年交付，将错失年终冲刺的窗口期。

第二，“技术下放”与“全系降价”成为主流。战火已从入门级蔓延至高端市场，小鹏

推出X9增程版补上续航短板，零跑D19以“半价理想L9”的姿态冲进30万级SUV市场……各家

都拿出了压箱底的战略车型，在不同价格区间比拼“性价比”。

在这场混战的背后，市场呈现出两个趋势：

格局上，“马太效应”加剧：头部品牌集中度不断提升，二线品牌面临份额被挤压的生

存压力。想在“决赛圈”里活下来，要在品牌力、智能化或成本控制等关键环节占优，否则

缺乏核心长板的品牌，恐将加速出清。

资本市场正在给新势力重新定价：市场已从过去“有销量就有估值”的逻辑，转向看

重“盈利的确定性”。

年底的这场冲刺，表面上看是销量的比拼，实际上是一场“清场赛”的预演。

*应受访者要求，文中刘驰、李臻为化名。
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