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广州一家丰田4S店内，看赛那的顾客挤满了展厅，销售顾问小李嗓子沙哑却依然耐心解

答：“这个月已经交了30多台车，银色和白色现在订车要等两周。”

最新公布的2025年9月MPV销量榜单引发市场热议——丰田赛那以8168辆重登榜首，魏牌

高山异军突起拿下亚军，腾势D9稳居第三。这三款车不仅代表了当前MPV市场的最高认可度，

更形成了一个“闭眼入都不会错”的金字塔顶选择。
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01 市场格局：三强争霸，MPV市场迎来洗牌

九月MPV市场排名出现显著变化。丰田赛那、魏牌高山和腾势D9组成的头部阵营，与其

他车型拉开了明显差距。



这三款车的销量都突破了7000辆大关，而第四名的别克GL8(图片|配置|询价)新能源则

未能跨过这一门槛。

细分来看，赛那的夺冠并非偶然。它精准抓住了商务用户和家庭用户的双重需求——既

有混动系统带来的低油耗，又有丰田品牌长期积累的可靠性口碑。

魏牌高山则实现了令人惊讶的逆袭，从之前月销不足500台一路跃升至7768辆，成为插

电混动MPV领域的销量冠军。



腾势D9虽然让出了冠军宝座，但7264辆的成绩依然证明了其产品力。作为曾经的市场霸

主，其“宜商宜家”的定位依然有着稳固的市场基础。
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02 冠军之选：丰田赛纳，为何能成为首选？

赛那能登顶榜首，靠的是对MPV用户需求的精准把握。

空间实用性是赛那的制胜法宝。其灵活的空间布局和充裕的储物空间，完美满足了家庭

出行和商务接待的双重需求。

油电混动系统带来的低油耗，对于高里程用户尤为重要。相比插电混动车型，赛那的油

电混动系统避免了频繁充电的麻烦，更适合时间成本高的商务用户。

丰田的品牌号召力和保值率也是不可忽视的因素。在MPV这个注重实用性的市场，丰田

长期积累的质量口碑成为赛那的核心竞争力。



如果你选择了赛那，那么它的兄弟车型格瑞维亚同样值得考虑。作为赛那的姊妹车，格

瑞维亚9月销售5373辆，两者共享核心技术和平台，主要差异在于更为年轻运动的外观设计。
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03 新贵崛起：魏牌高山，国产高端MPV的突破

魏牌高山的异军突起，标志着国产高端MPV的真正突破。

高山成功的关键在于精准的产品定位和配置策略。通过将四驱系统、激光雷达等配置列

为标配，高山在30-35万元价位段形成了明显的性价比优势。

多样化的版本选择满足了不同用户需求。高山系列包含了高山7、高山8、高山9三款轴

距各不相同的MPV，为消费者提供了丰富选择。

其直营模式带来的标准化服务进一步强化了市场认可度。统一的售价和服务标准，避免

了传统4S店模式下消费者的比价困扰。
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04 经典传承：腾势D9，稳居前三的实力

作为曾经的销冠，腾势D9在激烈竞争中依然保持了强劲的市场表现。

腾势D9的“宜商宜家”定位依然具有广泛吸引力。它既能满足商务接待的档次需求，又

能提供家庭出行的舒适体验。

第五代DM技术加持下，其纯电续航达200公里，馈电油耗才5.85L/100km，产品力确实能

打。相比EV车型，DM动力车型更受欢迎。

如果你更偏爱传统燃油车，那么别克GL8燃油版作为腾势D9的“兄弟车型”值得考虑。9

月别克GL8燃油版销售4260辆，虽然不及插混版本，但其成熟的产品力和市场口碑依然有竞

争力。
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05 选购指南：如何根据需求做出最终选择

面对三强争霸的市场格局，消费者该如何选择？

商务接待为主的用户，丰田赛那和别克GL8是更为稳妥的选择。这两款车在商务市场有

着深厚的认知基础，其形象已被广泛接受。

家庭用车优先的消费者，可以重点关注魏牌高山和腾势D9。这两款车在舒适性配置和家

庭出行场景优化上更为用心。

注重科技体验的年轻用户，魏牌高山可能更符合需求。其标配的激光雷达和智能驾驶辅

助系统，代表了MPV市场智能化的最新水平。



从预算角度考虑，三款主力车型价格均在30万元级别，但魏牌高山的标配配置更为丰富，性

价比相对突出。
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走进任何一家汽车展厅，MPV区域的顾客总是最多的。“现在很多家庭都是二胎甚至三

胎，一辆好的MPV成了刚需。”一位销售经理坦言，“赛那、高山、D9这三款车，现在提车

都要等。”

市场从不说谎，销量背后是消费者用真金白银投出的信任票。在MPV这个竞争激烈的市

场，九月销量前三的车型确实具备了“闭眼入”的底气。
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