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“消息不实”——零跑汽车官方对“一汽集团收购”传闻的简短回应，却难以平息市场

对新势力生存状态的热议。从8月“一汽拟收购10%股份”到11月“定向增发成第一大股东”，

短短三个月内类似传闻两度发酵，折射出智能电动车行业深度调整期的集体焦虑。

零跑C16最低售价：14.68万起最高降价：0.90万图片参数配置询底价懂车分4.12懂车实测空

间·性能等车友圈6.6万车友热议二手车11.58万起 | 115辆

这场“空穴来风”的传闻并非毫无逻辑，其背后是国企车企扩张需求、新势力资金压力

与资本市场投机预期的三重交织，而零跑当前的经营实貌与未来破局路径，更值得行业深入

审视。

传闻溯源：行业整合潮下的“合理想象”

收购传闻的滋生，根植于当前汽车行业的结构性变化。

一方面，国有车企加速向新能源转型，亟需通过资本运作补全智能化短板——一汽集团

虽拥有红旗新能源品牌，但在纯电平台、智能驾驶算法等领域与头部新势力仍有差距，而零

跑的LEAP 3.0技术架构、全域自研的电子电气系统正是其潜在需求点。

这种“国企补技术+新势力补资源”的合作模式已有先例，如蔚来与长安成立合资公司、小

鹏与滴滴共建智能出行车型，为市场提供了想象空间。



另一方面，二线新势力普遍面临“规模不经济”的困境，让资本对其股权变动高度敏感。20

24年以来，哪吒、岚图等品牌先后传出股权调整消息，行业洗牌节奏加快。

零跑作为“全域自研”的代表，虽技术标签鲜明，但容易被解读为“寻求资本输血”的

潜在标的。此外，部分机构投资者为博取短期收益，可能通过释放模糊消息影响股价，进一

步放大了传闻的传播效应。

经营实貌：销量增长背后的盈利攻坚

抛开传闻看业绩，零跑正处于“规模扩张与盈利突破”的关键博弈期。销量端呈现积极

信号：2025年前三季度累计销量达12.8万辆，同比增长35%，其中主力车型C11增程版月销稳

定在8000辆以上，新上市的B10凭借800V高压架构和20万元级定价，首月订单破万，显示出

产品矩阵的竞争力。

但销量增长的背后，盈利压力仍未缓解——2024年零跑净亏损达28.5亿元，虽然亏损幅

度同比收窄12%，但毛利率仍为-3.2%，距离转正尚有距离。

财务结构上，零跑的“全域自研”策略既是优势也是负担。截至2025年二季度末，公司

现金及等价物约45亿元，较年初减少18%，而研发投入同比增加20%至15.6亿元，主要用于智

能座舱、城市NGP算法的迭代。为控制成本，零跑采取“性价比卡位”策略，主力车型均价

维持在15-20万元区间，但这一市场竞争最为激烈，比亚迪宋PLUS、吉利银河L7等竞品月销

均超2万辆，价格战导致零跑单车毛利持续承压。

此外，零跑的渠道以“直营+城市合作伙伴”为主，线下网点数量仅为小鹏的1/3，品牌

认知度和用户触达能力仍需提升。

未来焦点：三大核心命题决定生存空间

对于零跑而言，破除市场传闻焦虑的根本在于用业绩证明独立生存能力，未来需重点关

注三大方向。首先是盈利路径的清晰度：公司计划2025年底实现毛利率转正，核心依赖B10



等新平台车型的规模效应——若B10能稳定月销1.5万辆以上，将带动整体产能利用率从当前

的65%提升至80%，单车固定成本可下降约15%。投资者需密切跟踪其Q4毛利率变化，这将是

验证盈利策略有效性的关键指标。

其次是技术转化为市场竞争力的效率：零跑的城市NGP已覆盖全国200+城市，但用户渗

透率不足15%，低于小鹏的30%。如何通过OTA升级提升功能实用性（如无保护左转通过率、

环岛处理能力），并将技术优势转化为购车决策因素，是其突破品牌天花板的核心。此外，

与Mobileye合作的EyeQ6芯片方案能否在2026年量产车型上实现成本与性能的平衡，也将影

响其智能化竞争力。

最后是股权结构的稳定性：尽管此次收购传闻不实，但零跑创始人朱江明持股比例

约28%，若未来为补充现金流引入战略投资者，需警惕股权稀释可能带来的经营决策影响。

历史经验显示，新势力在股权变动过程中易出现战略摇摆，零跑需在“引入资源”与“保持

自主”之间找到平衡。

对于零跑而言，与其纠结于传闻真假，不如聚焦于盈利攻坚与技术落地——只有真正实现“

技术自研+规模盈利”的双闭环，才能在行业洗牌中站稳脚跟，摆脱“被收购”的传闻漩涡。
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