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5月第一天，当电动车车主在高速服务区“抢”充电桩的时候，造车新势力4月交付量榜单如期揭晓，固有
格局继续被打破：前三名依次是零跑、小鹏、理想。

零跑一早就甩出一张交付41039辆、同比增长173%的成绩单，超过小鹏（35045辆）、理想（33939
辆），连续两个月登顶新势力销冠。

小鹏交付量同比涨了2.7倍，在头部新势力中涨幅最大，但和零跑仍有6000辆差距，只拿到第二名。

理想去年稳坐头把交椅，今年1、2月被小鹏反超，3、4月又因为零跑逆袭降到第三名。

挨过3月舆论风波的小米，仍未公布具体数据，仅宣布交付超过2.8万辆，咬紧牙关守住了第四。

蔚来（含乐道）交付23900辆，反超深蓝汽车（20138辆）。

在万辆俱乐部里，几方势力同样暗潮汹涌：

比亚迪腾势（15388辆）、华为加持的阿维塔（11681辆）和东风岚图（10019辆）组成“万辆三剑客”，排
名稳定。

尾部阵营的智己汽车（上汽集团、张江高科和阿里巴巴共同打造）处境略显尴尬，未破万的成绩单
（4366辆）与其他玩家差距越拉越大。

截至发稿，鸿蒙智行及问界、智界未公布4月交付量。另外，此前单独公布极氪和领克交付量的极氪集
团，本月只公布了总数（41316辆）。

4月交付量重划新势力版图，三大阵营可以总结为，低价称王、高端失速、跨界遇阻：

零跑、小鹏证明20万元以下市场仍是销量密码，消费者更看重“配置堆满+价格砍半”；

高端品牌的溢价空间正在被压缩，理想和蔚来都在靠补贴冲销量；

小米和华为一边用互联网思维改造造车逻辑，一边也遇到了各自的麻烦：3月SU7碰撞事故影响订单转
化，6月YU7上市成为能否翻盘的关键；与小米的被动局面不同，华为鸿蒙智行正借新车突破一季度的
交付瓶颈。

本文将围绕这六位选手、三个梯队展开分析。



进入2025年，小鹏和零跑先后靠平价路线改写座次。这个4月，零跑继续靠低价走量稳坐销冠，小鹏增
速最快但被反超。

一年前，零跑还居于“蔚小理”之下，现在，它不但打破了“蔚小理”的固有格局，甚至连续两个月压制理
想和小鹏：4月交付41039辆，环比波动不大，但同比涨了1.7倍，是新势力中唯一一个月销破4万的选
手。

零跑4月销量的四分之一来自刚上市的B10车型。据零跑汽车创始人、董事长兼CEO朱江明透露，今年4
月10日上市的零跑B10（预售价10.98万元起），已交付1万辆。

关注新能源汽车的投资人邱文表示，零跑卖得好，是靠性价比策略，还有快速交付能力（上市即批量生
产）。

B10直接把激光雷达车型的售价打到12万元，比不带激光雷达的埃安AION Y还低，而比亚迪的激光雷达
车型售价普遍在15万以上。

零跑还特别强调B10首批订单中，25-35岁用户占比70%，女性用户占比36%。可见零跑不满足于做“小理
想”。邱文总结，零跑的策略是C系列稳盘，主打家庭用户（类似理想L系列）；B系列冲量，瞄准年轻
个人市场，“家庭+个人”两条腿走路。

零跑2025年全年销量目标50万-60万台（含海外），意味着月均需交付4.1万-5万台。参考2024年全年近
30万的交付量，零跑还需回答两大问题：B系列能撑起半边天吗？单季盈利（2024年四季度盈利8000万
元）能否延续？

在零跑逆袭之前，小鹏今年前两个月抢尽风头，上演了“触底反弹”的励志故事。4月，小鹏交付3.5万
辆，同比涨2.7倍，增速第一但被零跑甩开6000辆，环比也有小幅增长，“主要是交付提速和新车效应”，
新能源汽车渠道人士总结。

过去一个月，G6、G9改款车型交付提速，想继续靠“降价+智驾”抢市场。其中，G6改款销量占比更高，
这款车价格降到17.68万，虽然比比亚迪宋PLUS EV（15万级）高2万元，但续航、智驾和充电速度等方
面更有优势。

上海车展发布的小鹏P7+超长续航Max旗舰版（售价20.88万元）配置升级，也刺激了部分订单。

2025款X9（定位高端MPV，售价35.98万-41.98万元）虽然也开始全球交付（主要是中国香港、新加坡、
马来西亚等），但面对劲敌腾势D9 EV，小鹏品牌的高端化仍需突破，另外，考虑到交付周期较长，4月
实际交付量应该有限。

零跑、小鹏登上交付量榜单的第一、第二，都是靠性价比，但小鹏并非单纯靠低价。

小鹏的主力车型MONA M03（15万级入门轿车）卖得好，是因为用平台化技术把高端配置下沉到主流市
场，填补了“10-15万级带高阶智驾车型”的市场空白：这个价格带新能源渗透率只有45%，合资油车仍占
主导（大众/丰田市占率合计19%）。

而MONA M03一季度销量4.7万辆，占小鹏总销量的一半。据中汽数研，MONA M03在轿车销量榜中排
名第12。

但钻进15万以下市场，可能不愁销量，恐怕该愁盈利了。小鹏的盈利时间点是2025年四季度，所以下一
阶段需解决“盈利模型优化”（提升25万以上车型占比）和“技术口碑兑现”（确保智驾体验不翻车）两大
难题。



上述渠道人士认为，如果X9改款能打开高端市场，小鹏盈利有望；反之，过度依赖低价车型可能会“卖
越多亏越多”。

4月新能源车市激战正酣，理想、蔚来这对新能源车圈的“老大哥”都在靠补贴冲刺销量。

理想最终以33939辆的交付量交出了“同比增32%、环比降8%”的成绩单，排名跌至第三。

同比增长，主要是因为“现金补贴+金融政策”的组合拳，短期内提振了销量——L系列全系降价1-1.6万，
还有3年0息贷款。

据邱文观察，家庭用户的价格敏感度明显提高了，L6补贴后23.98万元，满足了一些家庭用户既要空间又
要性价比的需求。

理想4月的表现，体现出用“价格战”稳住基本盘的策略，但环比下滑，暴露出“高端市场失守、纯电转型
滞后”的隐忧。

例如，L9补贴力度虽最大，起售价降至39.38万，但邱文预期销量占比不高。因为高端市场容量有限，40
万以上纯电和增程的SUV竞争又非常激烈，理想L9没有压倒性优势。

理想一季度的销量情况可以作为依据之一。根据中汽数研，理想L6今年一季度销量4.4万辆（占理想销量
的48%），在SUV榜中排第七，是国内新势力品牌的第一；反观L9一季度销量1.22万辆，和问界M9的
2.03万辆形成鲜明对比。

理想汽车还是4月少数股价下跌的新势力（跌幅3.84%），邱文分析，理想汽车正处于“增程护城河收
窄”与“纯电转型”的过渡期，投资者主要观望i8（7月即将上市）能否打开局面，这也决定理想能否重回
新势力销量榜首。

这个4月，另一个为了冲击销量“支棱”起来的是蔚来：交付23900辆。这是蔚来今年月销首次过2万。

增长主要来自蔚来主品牌，4月交付1.9万辆，环比几乎翻倍。数据看起来亮眼，但也透露出风险：

乐道（定位15-20万元市场）一季度月均交付不足5000辆，4月交付4400辆，环比不增反降，只占蔚来全
系销量的18%，“现有的交付量很难承担‘提升换电站利用率、反哺盈利’的战略定位”，某新势力相关人
士陈立称；

4月29日刚开始交付的萤火虫（10万级小车），交付231辆，尚处起步阶段；

那么，在全年目标（44万辆）只完成不到10%（1-3月）的情况下，蔚来开始靠金融补贴提升销量——4
月这波销量反弹和“5年0息+5年免费换电”的金融与补能权益直接相关。以ET5为例，首付仅需4.56万元
起，月供约3768元。

第三方数据显示，在蔚来推出5年免费换电政策后，清明节假期三天新增的大订超3500辆。

但要完成全年销量目标，剩下8个月要月均交付3.1万辆，还是得靠子品牌走量——乐道计划今年推出两
款SUV，但比亚迪、理想等竞品在20-30万元市场密集投放新品，乐道急需爆款；萤火虫需借力欧洲市场
尽快打开出海通道。

在陈立看来，蔚来要完成四季度盈利目标，今年得打好三场关键战役：子品牌必须出爆款之外，还有主
品牌的高端市场守擂战（NT3.0平台迭代、自研芯片上车）和换电业务扭亏。



当其他新势力为价格战焦头烂额时，两大跨界势力小米和华为则遇到了各自的麻烦。

从2025年交付数据看，小米1-2月稳定在2万辆，3月冲上2.9万辆峰值，4月环比微降3%至2.8万辆。这与3
月底小米深陷舆论风波有关。

辅助驾驶领域供应链相关从业者表示，尽管小米计划4月提升产能，但毕竟小米SU7将“智能科技”作为主
要卖点，事故又直接关系着新能源汽车消费者最关注的“安全性”，尤其涉及爆燃和智能驾驶两大敏感领
域，部分目标受众难免有观望情绪。

而且，新能源车市不但迭代快、替代性也很强，4月是新车上市黄金期，过去一个月里，不少竞品车型
强化安全营销，流失了部分订单。

在上述从业者看来，小米SU7二季度销量大概率承压，但从4月股价微涨1.5%来看，中长期不用太悲观，
这款车事故前的销量有说服力。根据中汽数研，小米SU7一季度销量7.59万辆，在轿车中排名第四，是
新势力中的第一名。

市场可以关注6-7月上市的小米YU7是否强化安全配置。这是2025年最受关注的一款车之一，也是小米全
年35万辆目标能否达成的关键。

与小米的流量打法不同，华为选择“技术输出模式”：通过鸿蒙智行联盟（问界、智界等），向车企提供
智驾系统等核心技术。从2021年的问界，到今年亮相的尚界，鸿蒙智行已经集结了“五界”。

但进入今年以来，1月、2月，问界没有公布准确交付数据，鸿蒙智行只披露了全系交付量和问界主力车
型的交付量。3月、4月，鸿蒙智行、问界主力车型都不再公布交付量，引发市场对实际订单转化率的担
忧。

根据赛力斯日前发布的2025年一季度财报，问界品牌一季度共交付4.53万辆，同比、环比分别下滑
45.7%、53.1%，主要原因是春节假期影响以及问界Q1处于新品切换期。

按此排名，问界一季度交付量在新势力中排名在小米（大于6.9万）之后、蔚来（4.2万）之前。

分车型看，一季度M9交付2.33万台，M7交付1.79万台。而由于M9销量占比提高，一季度ASP（平均售
价）提高到42.3万元，赛力斯公司毛利率为27.6%。

至于4月销量，问界的最大变量是M8（预售价36.8万-45.8万元），这款车走的是M9同款下放策略，比问
界M9低10万元，但配置对标M9。据问界官宣，截至4月29日（上市约13天），问界M8大定已突破6万
台。不过，M8需在二季度验证交付能力和订单转化效率。

邱文分析，如果M8月交付破万，且毛利率站稳28%，赛力斯港股上市成功后，估值还有上升空间；如果
M8二季度交付3.5-4万台，问界单季销量可能回升至6万台以上。

因此，二季度M8交付数据及港股上市进展，对于赛力斯和鸿蒙智行来说是关键。

4月的车圈，政策对于辅助驾驶规范宣传的监管和市场激战同时进行，资本市场给出的答案是要增长更
要盈利：

交付量冠军零跑股价涨幅最大（10.7%），市值冲到744亿港元；小米事故带来的短期冲击不可避免，但
市场看好生态用户转化的潜力，认为中长期不必过度悲观，4月股价微涨1.5%，市值1.3万亿；



理想跌到第三名，股价微降4%，市值守住1930亿港元；蔚来销量未进前四，但因换电联盟拿到宁德时代
25亿投资，股价涨了8.6%。

2025年的新能源车市必然是“既要销量，又要利润，还要技术”的竞争。接下来，行业将围绕三场硬仗决
出胜负：

第一仗：爆款交付战。问界M8（已开始交付）、小米YU7（6-7月上市）、理想i8（7月发布）、乐道
L60（三季度交付），这些“含着金汤匙出生”的新车，订单爆单只是开始，能否快速量产、安全交付也
是关键。

第二仗：盈利保卫战。零跑、小鹏需证明“低价也能赚钱”；蔚来则要平衡“高端坚守”和“大众突围”战
略，避免陷入亏损泥潭。

第三仗：技术突围战。华为ADS 3.3、蔚来自研芯片将接受真实路况考验，其他“技术平权”玩家，在辅
助驾驶上的较量也不只有价格战，更升级成了安全战、更高阶的技术战。

接下来，盯紧新车交付数据、毛利率变化和重大技术发布会。一句话总结，2025年新能源车市谁能同时
拿下销量、利润和技术口碑，谁就能在淘汰赛中活到最后。

*题图来源于零跑汽车官方微博。应受访者要求，文中邱文、陈立为化名。
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