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10 月份，蔚来公司月度交付量首次突破 4 万大关。

这是 10 个月后，蔚来再一次迈上新的量级——去年 12 月，蔚来实现单月交付突破 3

万，为 31138 台。

去年 12 月到今年 10 月，中间过去的 300 天，也正好是蔚来组织改革最如火如荼的

日子。

CBU 最小业务单元、「每一分钱都要听到回响」、四季度必须盈利...蔚来今年的目标

迫在眉睫，同时挑战严峻。



而另一方面，蔚来三大品牌的交付量，则正在用数字证明增效的成果肉眼可见：L90 交

付首月即过万，全新 ES8 破万用时仅 41 天...

就连号称死亡开局的萤火虫，也在三季度拿下了周销量1300、月销量跻身中国新能源小

车前十的成绩，堪称「绝地翻盘」。

如果说半年前蔚来仍处于变革的深水区，那么进入四季度后，蔚来正全面回到它本应所

处的位置——行业认知与市场表现一致的、纯电时代的争先者。

这个判断很重，但走到第十一个年头，蔚来今年已经给出了匹配的产品。而交付量本身，则

是通过组织、销售、渠道等等手段，让市场回应产品。

李斌曾经在二季度财报会议上提到过，他对四季度蔚来「实现平均月交付 5 万台很有

信心」。

这意味着刚刚破四万的蔚来，还将冲向五万，甚至六万的新高峰。

蔚来凭什么？变了什么？又做对了什么？

今天来聊一个属于天时地利人和的故事。

冲进纯电时代

2025 年一季度，是蔚来体系不亚于 2019 三季度的艰难时刻。

乐道 L60 销售受挫、NT2 平台 778 车型不温不火、萤火虫首秀更是遭遇「死亡开局」。

彼时激进的舆论早已判蔚来「死刑」，即使是如今看来堪称力挽狂澜的组织架构变革，

在一季度的舆论氛围中，也被打上了「挣扎」的标签。



所以，如果沉浸在年初的舆论风暴，我们很难理解蔚来过去几个月从技术、产品、传播，再

到最终交付量的全面飞跃。

蔚来不是第一次被舆论打入谷底，而每一次蔚来从所谓谷底反弹的基石，永远都在于产

品和技术。

举个例子，一季度销量遭遇重挫，3 月份交付 4400 台的乐道 L60，5-8 月份连续四个

月稳定在 6000 台。

日新月异的新造车战场，掉队一个季度再翻盘的可能性近乎于零，但 L60 偏偏做到了。

因为 L60 本身是一台好车；而它背后的蔚来 NT3 平台，更是十年研发的集大成者。

同样基于 NT3 平台，蔚来公司三款全新主力 SUV：L60、L90、ES8，全都成为了细分市

场的热销车型。

特别是，即使今年超大电池增程/插混层出不穷，但两款 NT3 平台纯电大三排 SUV 的

销量，完全称得上现象级。

就 10 月份销量来看，L90 和 ES8 已经各自跻身于 30 和 40 万价位段，不分能源形

式的大三排 SUV 销量第一梯队。

究其原因其实很简洁，化用一下李斌在全新 ES8 发布会上最后一页 PPT：今年蔚来率

先冲进了纯电时代。

从特斯拉掀起 21 世纪纯电浪潮开始，纯电平台的空间优势、效率优势，让纯电车成为

「大趋势」的代名词。

但将趋势变成现实，将纯电车打造成一门能挣钱的生意，特斯拉用了超过十六年，而用

李斌本人的话来讲，市场不会再给蔚来十六年。

好在，这个时代回应了蔚来过去十年的不懈耕耘。

2025 年我国新能源渗透率全面突破 50%，碳酸锂价格经历 2022 年的波动后屡创新低。这

是市场认知和原材料链条的双向成熟，属于「天时」。

赶上天时的，则是蔚来十年磨一剑的 NT3 平台。

今年各大车企纷纷推出大于 800V，甚至冲击 1000V 全域电压的整车平台。但率先官宣

超高压整车平台的，是 2023 年末的蔚来。

2023 年 12 月，蔚来带着 925V 全域电压的 NT3 上演架构层面的「王者归来」；2024

年 5 月，乐道 L60「含着金钥匙出生」。

超高压只是 NT3 平台的其中一道主线，极高的空间利用效率、极低的系统通信延迟、

极灵活的电池/电机/域控兼容性，让蔚来可以基于 NT3 打造横跨 20-100 万元区间的智能



纯电车型。

而最终进入超高压时代，蔚来比业界主流发布早了接近一年，量产则早了接近半年。

对于竞争激烈的新能源市场，半年足以带来截然不同的反应。

如果说此前蔚来面临的负面舆论和销量压力，某种程度上来源于产品节奏、研发节奏、

营销节奏的磨合不畅；那么到了 2025，到了 NT3 节点，蔚来过去十个月呈现出的，是游刃

有余和如臂指使。

蔚来今年强势翻盘，看上去逆舆论与反直觉，但往深处想，则是顺应时代和技术的潮流。

人心向背

仅仅半年后，蔚来攻守之势易也。

站在产品端、技术面去观察，蔚来其实从来都处于行业顶流，过去半年来的调整，则主

要集中在凝神聚气。

说得直白点，是要打造「人和」，用结硬寨打呆仗的方式，团聚蔚来人的信心。

用半年前上海车展，沈斐接受我们专访时的原话来说，就是「润物细无声」，但要做到

「每个人每个月要比上一个月多卖一台车」。

沈斐从蔚来能源转战乐道品牌，本身就是今年蔚来组织结构改革的「神来之笔」。

过去十年打造了横跨中国的换电网络之后，沈斐前后经历过十年四代换电站和，经历过

从 0 到 3000 座的日拱一卒。

最终这样的精神，他也注入到新阶段的乐道品牌中——相比 L90 的登场即炸场，L60

的逆风回涨，某种意义上更加不可思议。

同样逆风的，当然还有萤火虫。

萤火虫是一台好开好用的纯电小车，但发布之初萤火虫堪称全网群嘲，「难看」、「蔚

来不会造小车」、「太贵了」不绝于耳。

外界喧嚣之下，金舸和萤火虫团队依然维持了定力。

甚至于，萤火虫上市发布会后不足 12 小时，金舸就用一场对答如流、胸有成竹的群访，为

萤火虫的运营力挽狂澜。

「懂车」，这是外界对金舸和萤火虫团队的第二印象，而「爬坡」，则是市场给予萤火

虫本身的第二次回应。

当然，要讨论今年蔚来的人心向背，依然离不开李斌。



成都车展上，秦力洪官宣了可能是最近两年蔚来极为重要的一次价格体系更新，556677

车型全面调价。

当晚的李斌，则在上海总部举办了一场直面用户风暴的面对面。

这场面对面网上可以找到很多全程录播，后半程用户提问堪称狂风暴雨，而李斌就站在

风暴最猛烈处。

这里可以给个结论：纵观所有品牌、所有高管、所有涉及新老交替的用户交流中，李斌

和蔚来的真诚都首屈一指。

而所谓人心向背，最终都来自真诚的力量。

单季 15 万和必须盈利

天时地利人和都讲完了，蔚来什么时候赚钱？

李斌的目标是「四季度必须盈利」，而盈利的方式有很多种，蔚来选择的依然是「难而

正确的事情」——多卖车，而不只是砍预算。

二季度财报会议上李斌就提到四季度要力争「月交付过 5 万」，也就是单季度卖出 15

万台新车。

刚刚过去的 10 月份，蔚来首次冲破 4 万大关。如果想要实现 15 万台车的交付目标，蔚

来必须在 11 月和 12 月，连续冲破 5 万和 6 万两个里程碑。

每个月一万的增量，对于主打 20 万以上市场的高端纯电品牌，堪称天堑。即使已经证

明了技术和产品实力的蔚来，也必须三军用命。

譬如，两款大三排产品 L90 和 ES8，都必须在 12 月份达到 1.5 万台的全链条交付能

力。

全链条，指的是从供应链到门店端，都要为 1.5 万台的交付能力做好准备，而这正是

过去蔚来曾经交过的学费。

15 万台的话题到这就先告一段落了，因为是否达成 15 万台的单季交付量，与蔚来四

季度是否盈利之间，其实并不是唯一关联。

举个例子，二季度财报中，蔚来公司的汽车业务毛利率为 10.3%，而李斌表示四季度会

达到 16-17%，其中 L90 和 ES8 的毛利会达到 20%。

10 月销量出来之后，电动星球询问了蔚来内部人士对于毛利率的预期，得到的答案是

「整车毛利表现很好」。

不止多卖车，还要卖有合理毛利的车，这是李斌过去几个季度一直强调的目标，四季度

蔚来将呈现出新成果。



另一个和盈利同样重要的，是趋势所向。

截止到今年 8 月份，我国新能源市场细分渗透率层面，插混没有任何一个月超过纯

电——即使新能源总体已经过半，理论上「更容易被接受的」插混/增程，依然没有超越纯

电销量。

而这股趋势中，蔚来用高端纯电销量进一步佐证了纯电时代的全面开花。

趋势叠加毛利，所以同样的交付量，蔚来正在追求更高的「销售质量」——换句话说，

同样是 4 万、5 万的交付，如果毛利不合理，依然不会有更好的财报数字。

然而，写到这里，结论是什么？

10 月的蔚来如标题所示，已经回到了它本应身处的位置。技术、产品、商业模式的引

领，终于赢得了市场的持续认可。

经历年初的动荡后，蔚来凭借着战略定力趟过谷底，抓住了可能是最后的时代机遇，打

开了属于豪华纯电的时代。

事实上，四季度能否实现「蔚六万」，也许已经不再影响增长曲线本身，因为丰收季已

经到了。

我们正在见证一个越写越昂扬的故事。

（完）
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