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上周，中汽协发布今年上半
年新势力品牌累计销量榜。榜
单上，一个名字第一次出现在前
十——奕派科技。

数据显示，前6个月，东风奕
派科技累计销量13.29万辆，超
过不少成立多年、曾经站在聚光
灯下的新势力品牌。这里的新势
力，通常指以电动化、智能化为核
心的新汽车品牌，如蔚来、理想、
小鹏等；而比亚迪、长安、吉利等
传统车企，则更多被归入新能源
转型阵营。奕派科技的特别之处
在于，它带着传统车企57年的制
造积累，又采用了面向新能源竞
争的新打法。

一年时间，从行业“新人”到
全国前十。这样的速度，在新能
源汽车竞争进入深水区的今天，
并不多见。

那么，这家武汉车企做对了
什么？

一场攥指成拳的整合

2025年6月26日，东风奕派
汽车科技公司正式成立，东风奕
派、东风风神、东风纳米三大自主
品牌被整合到同一平台，实行独
立运营。这并非简单增加一个新
品牌，而是东风汽车面对新能源
竞争白热化，主动收拳再出击的
战略选择。

东风汽车拥有57年造车底
蕴，旗下形成了品牌矩阵——高
端有东风岚图、东风猛士，主流市
场则由东风奕派、东风风神、东风
纳米分头作战。但分头作战的代
价是资源分散。

“过去研产供销服分散在不
同主体，信息传递易失真，决策效
率滞后；如今全价值链闭环管理，
市场反馈能第一时间穿透到全链
条。”东风奕派汽车科技公司总经
理汪俊君说。

整合后，奕派整合纳米基因，
携手华为进军中高端智能市场；
风神专注全球节能车市场，品牌
定位清晰、互不重叠，既规避了内
部竞争，又形成了从主流到中高
端的完整产品梯队。

再看回那份最新销量排名，
今年前5个月，奕派科技累计销
量达到10.95万辆，站上新能源
品牌销量前十的位置。进入6月
后，这一增长势头仍在延续，单月
交付23231辆，上半年累计交付
13.29万辆，同比增长21%，海外

销量同比增长186%。
“奕派科技并不只是推出了

几款爆款车型，而是完成了一场
围绕组织、产品和产业链的系统
重塑。”资深汽车行业观察人士唐
柳杨如此评价。一年过去，东风
汽车“攥指成拳”的改革，已开始
兑现到市场成绩上。

东风的固态电池首搭车
型就是奕派

今年6月，在第四届中国国
际供应链促进博览会上，一辆奕
派M8缓缓驶入涉水测试区域，
随着水位不断上涨，最终达到45
厘米。测试结束后，工作人员打
开车门，车内依旧保持干燥。

这样的展示，比单纯罗列参
数更容易让消费者理解一辆新能
源车的可靠性。

成立一年以来，奕派科技加
快产品布局，逐步形成覆盖不同
消费需求的产品矩阵。东风奕派
汽车科技公司销售公司副总经理
耿树鑫向记者介绍，企业持续深
化与华为乾崑等合作，加快智能
化技术应用。

数据显示，东风集团研发投入
超500亿元，研发人员超1.2万人，
自主品牌研发投入强度长年保持
在8%左右，连续三年领跑中国车
企发明专利授权量。2025年，马
赫混动发动机热效率做到48%，行
业里目前还没人超过这个数；
16000吨的一体化压铸产线也投
产了，最先用上的就是奕派M8，车
身重量减了10%到15%，原来几
个小时的生产流程压缩到几分钟。

在下一代电池技术上，奕派
也在抢跑。今年1月，搭载东风
350Wh/kg固态电池的试验样车

已经拉到漠河，在零下30℃到零
下40℃的极寒环境里做冬季标
定——这块电池能让整车续航超
过1000公里，零下30℃下剩余
电量保持率超74%。

目前，东风已在固态电池领
域构建覆盖研发、试制、中试的全
流程自主平台，累计申请180余
项发明专利，计划今年9月量产
装车，首搭车型就是奕派eπ007。

这种技术优势不只属于奕派
一家。东风汽车手里有三套技术
架构——量子智能电动架构、M
TECH越野架构、DSMA多能源
架构，岚图、猛士、奕派各自依托
这套体系，走出了差异化的产品
路线；马赫动力、天元智能等自研
成果，也在持续向旗下新能源车
型落地。一次研发投入，多个品
牌受益，这是央企造车最独特的
规模优势。

东风这样的传统车企，优势
不仅在于多年积累的研发体系，
更在于能够将这些技术能力快速
转化为市场认可的产品。

60%的供应链实现本地配套

在武汉造一辆新能源汽车，
到底有多少零部件来自本地？

答案，比很多人想象的更多。
从动力电池、电机电控，到智

能驾驶硬件、车身、底盘……如
今，依托“汉孝随襄十”汽车产业
走廊，奕派科技60%的供应链已
经实现本地配套。

汽车产业拼到最后，拼的是
产业链。对于东风来说，这也是
最大的底气之一。

东风奕派汽车科技公司总经
理助理庞风华介绍，企业正在构
建深度协同的本地化供应链体

系，这种从源头开始的全产业链
布局，有力保障了奕派科技的高
品质、高安全标准，也让智能科技
体验真正落地到每一台车上。

“高本地化率已经直接转化为
我们的核心竞争力。”在庞风华看
来，对消费者来说，就近采购意味
着物流成本更低、交付效率更高、
售后响应更快；对企业来说，更大
的价值则是研发效率，本地供应商
能够与研发团队协同创新，加快三
电系统、智能网联等核心技术迭
代，让创新成果更快走向市场。

这个优势在武汉经开区体现
得特别明显。仅一个区，就聚集
了10家整车企业、14座整车工
厂、超过1200家零部件企业，电
池、软件、芯片、传统零部件全都
有，形成一个半径50公里的“两小
时供应链圈”。零整比从0.39∶1
提升到0.68∶1，本地配套能力在
持续提升。

近年来，武汉经开区引进采
埃孚、安波福等60多个关键零部
件项目，并打造长江汽车链平台，
入驻整车企业23家、零部件企业
逾4000家。

平台上的一笔订单就能说明
问题：华中地区最大的汽车散热
器企业湖北雷迪特，通过这个平
台仅用4个月就拿下了全球车企
巨头 Stellantis 超 10 亿元的大
单——同样的资质评审，以前至
少要半年。供应链的效率，就这
样一单一单地省出来了。

奕派科技在湖北布局了武汉
一厂、武汉二厂和襄阳工厂三个
生产基地，整车年产能加一起超
过50万辆。

业内普遍认为，月销2万辆是
新能源车企形成规模效应的一道
分水岭。“原因不复杂，新能源汽车
需要持续投入研发、不断优化智驾
和软件能力，也需要稳定的供应
链体系支撑。没有足够规模，成
本下不来，技术迭代也跟不上。”
汽车观察员牛跟尚对记者说。

他认为，如今，竞争正在从
“谁更会讲故事”，转向“谁更能建
立体系”。长安深蓝持续扩大产
品矩阵，比亚迪旗下腾势、方程
豹不断拓宽市场边界，岚图在高
端新能源领域寻求突破——这
些案例背后，都是体系能力的比
拼。谁能够持续创新、持续制
造，谁才可能在下一轮竞争中走
得更远。 记者汪甦

一年冲进造车新势力前十

东风奕派科技做对了什么？

奕派M8开启预售当天订单突破1万辆。 受访者供图


