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销量第一的车企，净利润同比下滑三成；销量第二的车企，在高基数上还保持五成以上

的新能源增速。

2025年10月，中国车市真正值得盯住的，不是“谁又卖了多少辆”，而是这两组数字背

后的力量流向——比亚迪和吉利，正在同一张成绩单上走向截然不同的轨迹。

同一张榜单上的“分叉”

先看最新的批发数据。



据乘联分会统计，2025年10月，比亚迪批发销量43.69万辆，环比增长11.1%，却已同比

下滑12.7%，市占率14.9%；吉利批发30.71万辆，环比增长12.5%，同比暴涨35.5%，市占率

来到10.5%。两者的销量差，已经缩小到近13万辆出头。

如果把视角切到零售端，差距收得更紧了。乘联会数据显示，10月比亚迪零售29.6万辆，同

比大跌31.4%；吉利零售26.6万辆，同比大增36.8%，市场份额11.8%，只落后一名约3万辆。

把时间拉长到前十个月，对比更刺眼。乘联分会统计，2025年1-10月，国内狭义乘用车

市场零售1925万辆，同比增长8%，其中新能源增速21.9%，燃油车继续下滑。同期吉利零

售214万辆，增速高达56.2%，足足比大盘快了近五十个百分点，是TOP10车企里增速最高的

一家。



在一个整体增速放缓、头部格局看似“坐稳”的市场里，吉利显然不是“跟着行业一起

涨”，而是在用远高于行业的斜率向上冲。这种斜率差，正在悄悄改写头部阵营的权力结构。

规模之下，比亚迪的利润拐点

如果只盯销量，比亚迪依然是无可争议的新能源“一哥”：多品牌布局，覆盖几乎所有

细分市场，补能体系完善，短期内很难有对手实现全面对标。

但第三季度财报把另一面摊在了阳光下。

比亚迪当季营业收入1949.85亿元，同比微跌3.05%；归母净利润78.23亿元，同比下

滑32.6%；经营活动产生的现金流净额同比下降超过27%。这组数据出现在销量仍处高位的阶



段，含义很直接：靠规模硬撑的红利，正在被价格战和成本压力一点点蚕食。

近几年，比亚迪通过一次次“刀法”，把主力车型的价格往下切，硬生生把市场价格中

枢往下拖。刚开始，这是抢新能源心智的利器；如今，在新势力、合资反攻以及华为系车型

陆续加入之后，它不得不继续用官降、限时权益去守份额，单车利润被持续压缩。

同时，新增量越来越集中在走量的A、B级车型上，高毛利的高端品牌——腾势、方程豹、仰

望——离真正接棒还有距离，产品结构明显在“下沉”。结构变化叠加价格战，利润率承压

是双重的。

高速扩网又带来了第三重压力。渠道快速下沉到三四线乃至县乡，对冲量有帮助，却也

在考验经销商周转和集团现金流。批发数字很好看，并不等于所有车辆都顺利变成终端交付。

所以今天再看比亚迪，比起“还能不能多卖几十万辆”，更关键的问题已经变成了：在

行业整体进入理性阶段之后，它是否愿意在份额上适度让步，换回利润和品牌高度。如果依

然试图用价格和规模把所有风险挡在门外，未来两三年，很可能会被财务报表“逼着”做出

更艰难的选择。

高斜率增长的吉利，靠什么撑住？

对比之下，吉利这两年的上涨，更像是一场从产品到组织的系统性再造。

最清晰的一条主线，是新能源从“增量选手”变成“节奏指挥”。

根据官方数据，10月，吉利新能源销量17.79万辆，同比增长64%，单月渗透率达到58%；前

十个月新能源累计134.5万辆，同比直接翻倍。

在国内新能源整体零售盘子里，乘联分会统计显示，吉利前十个月新能源销量超过125

万辆，市占率已经来到12.4%——大致可以理解为，每卖出八辆新能源车，就有一辆挂着吉

利体系的车标。新能源业务的增速接近翻倍，远高于行业平均的21.9%，也领先特斯拉中国、

长安等主要对手，而冠军品牌的新能源销量已经开始同比下滑。

支撑这条主线的，是银河品牌的全面跑通。

10月，银河销量达到12.75万辆，同比增长翻一倍，再创单月新高；前十个月累计突

破100.2万辆，增幅高达187%，上市不到三年就提前完成“年销百万”的目标。

银河星耀6最低售价：6.88万起最高降价：0.60万图片参数配置询底价懂车分暂无懂车实测

暂无车友圈7025车友热议二手车6.68万起 | 3辆

更关键的是，银河不是靠某个“爆款神车”撬动数据，而是一个覆盖家轿、SUV、MPV、

硬派越野等车型大六座的完整序列：星耀6、星愿、E5、星舰7 EM-i、星耀8、A7、M9……真

正撑起规模的是一整支产品军团，而不是一两款流量车型，这让吉利在产品侧少了很多“单

点失守”的风险。



在银河之外，极氪和领克也在提供向上的拉力：极氪10月交付21423辆，环比提升17%，

前十个月交付16.5万辆，节奏稳步爬坡；领克当月交付40213辆，同比提升接近三成，新能

源占比超过七成，旗舰大六座领克900单月突破7000辆。

领克03最低售价：10.38万起最高降价：1.80万图片参数配置询底价懂车分3.89懂车实测空

间·性能等车友圈69万车友热议二手车3.40万起 | 1460辆

这两块业务的共同点是：定价明显高于吉利主品牌，主打高价值、高安全和全球化市场，并

没有和基础盘互相内耗，反而整体抬高了集团的天花板，成为吉利高端化升级的主力。

再往外看，海外市场在为这种高增速铺“安全垫”。

前十个月，吉利出口超过33万辆，其中新能源占比不断提升，10月新能源出口已经占到

总出口的三分之一左右。通过在英国、乌兹别克斯坦、印尼、马来西亚等地的KD工厂和本地

化供应链，加上与宝腾的深度协同，吉利把一整套新能源体系复制到了海外市场，这部分业

务在利润端的潜力，未必比国内小。

银河E5最低售价：9.28万起最高降价：1.50万图片参数配置询底价懂车分3.80懂车实测空

间·性能等车友圈7.9万车友热议二手车7.22万起 | 62辆

技术层面，吉利凭借“车用动力电池安全与防护关键技术及应用”拿到中国汽车工程学

会科技进步奖一等奖，相关成果已经应用到神盾金砖电池系列，在高压电安全、热失控防护

等关键环节，开始有资格参与“定规则”。

把这些拼在一起可以看到，吉利的高增速并非依赖短期补贴、促销刺激，而是建在品牌

梯度、技术平台和全球布局不断加固的底座上。

从“独角戏”到“双极博弈”

把前面的碎片重新拼一遍，会看到一个正在成型的行业故事。

过去几年，中国新能源的叙事几乎被简化成一句话——看比亚迪就够了。如今，这句话

正在失效。214万辆的总销量、11.1%的总体市占率、与冠军只差3.6个百分点，再叠加新能

源领域12.4%的份额，吉利已经从“追赶者”变成真正意义上的第二极。

头部格局的变化，也在加速合资品牌的边缘化。一汽-大众等曾经的“流量中枢”，无

论销量还是增速都被甩在身后；前十个月，吉利的销量已经是多数合资巨头的两到三倍，同

比增速却高出四五十个40-60个百分点。国内乘用车市场的主导权之争，正在快速收缩到少

数几家自主头部之间。

价格战带来的后遗症，也开始倒逼行业重新给“健康增长”定价。比亚迪用极致的价格

打出了一个前所未有的规模，但利润拐点已经提醒所有玩家：只看销量排名的时代要结束了。

反过来看，那些在保持增速的同时，把多品牌矩阵、海外出口和技术资产一起做厚的公司，

会在下一个周期里拿到更高的估值和更强的话语权。



短期看，比亚迪的冠军位置不会立刻被颠覆——它依然有强大的规模、完善的产能布局

和品牌心智。但从这个10月开始，这个冠军已经不再是“独角戏”。

吉利用一串非常“硬”的数字证明：在新能源渗透率突破50%，行业从野蛮生长期迈向

精细运营期之后，真正有机会坐在牌桌正中央的，是那些既敢打价格战，又舍得在技术和体

系上砸重金的公司。

对普通消费者来说，这种竞争意味着两个现实好处：一是好车越来越便宜，二是“卷配

置”的背后，开始有人认真地在卷安全、卷可靠性、卷长期价值。

对车企管理层和投资者，这是一个没有退路的时代——规模、利润、技术、全球化，没

有哪一项还能缺位。比亚迪要在高位学会做减法，吉利要在高速增长中学会控节奏，而其他

还在追赶的品牌，留给它们的窗口，已经不多了。
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