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2025 年四季度，新能源汽车市场的 “年终冲刺” 火药味十足。摩根士丹利最新研报

与一线订单数据交织，勾勒出一幅品牌分化、竞争加剧的市场图景 —— 有的品牌订单环比

猛涨超 20%，有的却出现明显下滑，这场年终战背后，是技术、策略与用户需求的多维博弈。

摩根士丹利在《中国汽车与共享出行：年终销量冲高但无普涨》研报中指出，10 月下

旬至 11 月，多数品牌通过终端促销、权益加码推动订单环比增长，但 “分化” 是核心关

键词。从具体品牌看，比亚迪依旧强势，订单环比增长 8%，9 月订单均值约 8.5

万，10-11 月稳中有升；蔚来表现亮眼，订单环比增长 17%，其中新车型的市场接受度超出

预期；理想则出现分化，7 系订单环比下滑 10%，但 4 系仍保持稳定；小米汽车在调整购

车政策后，订单从周均 4K 跃升至 6K，后续势头值得关注。研报同时强调，这种 “冲高”

更多是终端促销驱动，而非市场需求的整体性爆发。多数品牌的增长集中在特定车型或价格

带，行业尚未出现 “普涨红利”。

作为新能源市场的 “基本盘”，比亚迪 92-93.5K 的周均订单（环比 + 8%）延续了稳

健表现。这背后是其 “全价位、全品类” 策略的持续生效 —— 从 10 万级的海鸥、秦

PLUS，到 30 万级的腾势 N7，每个价格带都有爆款支撑。尤其在混动领域，DM-i 5.0 技术

的普及让其燃油替代优势进一步放大，成为家庭用户的首选。

蔚来周均 2.2-2.3K 的订单（环比 + 17%）是研报中的 “惊喜项”。核心驱动力来自

新车型的市场认可，无论是针对家庭用户的 ES8 改款，还是主打性能的 ET5 猎装版，都精

准击中了高端用户的差异化需求。叠加 “换电 + 服务” 的用户运营体系，蔚来在 30 万

以上市场的声量和销量同步提升，逐渐摆脱 “叫好不叫座” 的标签。



理想 7 系订单环比下滑 10%，反映出产品迭代期的阵痛。但这种调整是阶段性的

——4 系的稳定表现说明其 “家庭旗舰” 的基本盘仍在，而即将推出的纯电车型也在蓄力。

对于理想而言，如何平衡 “增程基本盘” 与 “纯电新市场” 的资源分配，将是接下来的

关键课题。

小米汽车周均订单从 4K 跃升至 6K，验证了 “价格策略” 的威力。其调整购车政策

后，性价比优势进一步凸显，尤其在 20-30 万的主力市场，对传统合资燃油车形成直接冲

击。不过，订单增长的可持续性取决于产能释放速度，若交付周期过长，可能会引发用户流

失。

这场年终订单战，本质是 “技术迭代速度”“价格竞争力” 与 “用户心智占领” 的

三重博弈。比亚迪的优势在于 “技术普惠”，把 DM-i、刀片电池等核心技术下放到更多车

型，让用户以更低成本享受新能源技术；蔚来靠 “高端差异化” 突围，换电、服务、设计

的组合拳，在 30 万以上市场建立起独特壁垒；小米则凭借 “跨界流量 + 极致性价比”，



快速切中年轻用户的购车决策点。而理想的波动、部分品牌的增长乏力，也暴露出行业的隐

忧 —— 在技术趋同、价格战加剧的背景下，缺乏清晰定位的品牌将逐渐被边缘化。

从当前的订单数据和研报分析来看，2026 年的新能源市场竞争会更激烈：

•技术层面：800V 高压平台、全域智能驾驶将从 “高端配置” 变为 “入门标配”，

技术迭代速度决定品牌生死；

•价格层面：10-20 万的 “主力战场” 会持续内卷，谁能在成本控制和配置上找到平

衡，谁就能掌握主动权；

•用户层面：“体验化购车” 趋势明显，从单纯的 “买产品” 到 “买服务、买生

态”，品牌的用户运营能力将成为长期竞争力。

对于消费者而言，年终是购车的好时机 —— 品牌促销力度大、车型选择丰富；但也需

理性决策，结合自身需求（家庭 / 个人、充电条件、预算），而非单纯被 “订单增长”

或 “价格战” 裹挟。

这场年终订单战，既是 2025 年的收尾，也是 2026 年的预演。最终谁能在技术、价格、用

户心智的博弈中胜出，答案将在明年的市场中逐渐清晰。
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