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澳洲幸运10重码怎么下同天官宣「最强年报」，雷军、何小鹏为何玩到一起去了？
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不只是对年报的称呼，这两家从名字就透着“兄弟感”的企业，这两年的发展轨迹也充满了戏剧性的呼
应。

3月18日下午，小米集团与小鹏汽车在同一天相继交出了各自的年度成绩单——小鹏2024年年营收突破
408.7亿元，同比增长33.2%；小米集团2024年营收3659.1亿元，同比增长35.0%。有趣的是，两家不约而
同地将2024年成绩单称为“史上最强年报”。

回望2022、2023年，小鹏汽车正经历因G9车型定价失误导致销量暴跌的至暗时刻，股价跌入谷底；另一
边的雷军则以“押上人生全部声誉”的悲壮感，投身造车事业。而如今，小鹏汽车重新找回了节奏，2024
年全年总交付19.01万辆，同比增长34.2%；小米汽车首年交付13.68万辆，用“跨界奇迹”打破行业预期。

一切时过境迁之后，两家企业都可谓是意气风发。而在颇具巧合的时间节点背景下，我们不妨来挖掘一
下它们的财报，总结值得重视的亮点和背后共通的增长基因，思考尚存在的隐忧及短板。

01 “史上最强年报”，到底有多能打？

如果要用一句话总结小鹏汽车的“最强”财报，应该是“营收与交付量迎来暴增，毛利率改善，企业亏损大
幅收窄。”

据最新财报数据显示，小鹏汽车2024年全年共卖出19.01万辆车，同比增长34.2%。比较值得注意的是，
第四季度销量就达到9.15万辆，同比增长52.1%，近乎完成了去年小鹏汽车全年销量的50%，创下单季销
量历史新高。

而之所以有这样的表现，从产品端来看，是因为去年下半年小鹏汽车先是发布了小鹏MONA M03，打下
了连续两个月交付破万的增长势头，紧接着小鹏 P7+上市，接过了小鹏MONA M03 的爆款热度。于是在
2024年最后几个月连续销量破3万辆后，小鹏汽车的营收也迎来历史新高。
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财报显示，2024年全年营收 408.7 亿元，与 2023 年的306.8 亿元相比，营收暴涨超100亿元。虽然目前还
未盈利，但小鹏汽车的净亏损已由2023年的103.8亿元，减少至2024年的57.9亿元，同比大幅收窄
44.2%。与此同时，2024全年，小鹏汽车的毛利率为14.3%，同比提升12.8%。

值得一提的是，2025年第一季度小鹏新车交付指引为9.1万辆至9.3万辆，同比增长317.0%-326.2%；营收
预期为150亿元至157亿元，同比增长129.1%-139.8%。不难看出，得益于新车交付量持续稳健增长以及
毛利率的正向改善，小鹏汽车扭亏为盈的日子不远了。



“我们非常有底气地相信，在我们坚持AI研发大投入的同时会稳步走向小鹏在今年四季度的盈利。”小鹏
汽车董事长、CEO 何小鹏 在电话会议上这样说道。

小米这边，家大业大的，“最强年报”的看点就比较多了。但能让雷军激动发博亲自盖章“史上最强”，
《节点财经》认为主要是由于财报中的三个重要表现。

首先，无论是单季还是全年，营收数据均达到历史新高。

据最新财报数据显示，小米集团2024全年总营收录得3,659亿元，同比上涨35%；经调整利润为272亿
元，同比上涨41.3%，均为历史新高。而即便不计算汽车收入，小米的主业营收也达到历史新高的3,331
亿元。

再看单季。年报显示，小米第四季度营收1090.1亿元，同比增长48.8%，预估1043.8亿元；经调整净利润
为人民币83亿元，同比增长69.4%，创下单季利润历史新高，这还是包括了智能电动汽车等创新业务经
调整净亏损的7亿元。
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其次，小米汽车拉起第二增长曲线。

2024年对于小米汽车是至关重要的一年。年报显示，汽车全年营收录得328亿元；交付13.6万台，毛利率
为18.5%，ASP（平均销售价格）为23.4万元。

雷军在微博中称，将2025年小米汽车交付量上调至35万台。可见，在小米集团的商业版图里，智能电动
汽车已成为确定无疑的第二增长曲线。

此外，IoT业务终于破千亿营收。

2024年，小米的IoT业务营收录得1,041亿元人民币，同比上涨30%；毛利率为20.3%，较2023年的16.3%
有显著提升。

其中，空调、冰箱与洗衣机等高附加值的智能大家电表现亮眼，出货量均创历史新高。例如，小米空调
在2024年出货量达到680万套，较2023年的440万大幅增长50%，承接了本年度IoT的营收增长任务。
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另外，小米互联网业务同样也创历史新高，2024年全年收入达人民币341亿元，同比增长13.3%，整体毛
利率为76.6%。

在《节点财经》看来，成功的路径总是相似的，而失败则各有各的问题。因此，这两家企业“年度最强
财报”的背后，一定有值得发掘的相似的增长基因。

02 看似并不相干，实则取长补短

2022年下半年，小鹏G9因配置和定价引发大量差评，小鹏汽车销量跌入谷底，企业一时间陷入至暗时
刻，直到2024年才回暖。而在此期间，小米汽车则是循序渐进地研发、上市。

那么，在近两年的时间里，小鹏汽车为了重回增长做出了哪些改变？又和小米的发展策略有哪些相似
点？这里，《节点财经》分析整理出了以下几点。

第一，创始人躬身入局，重塑企业基因。



小米这边很明显，雷军一直是以“All in造车”的姿态亲自带队研发小米SU7的，甚至将董事会搬进工厂，
亲自开车试驾搞直播。

而在晚点LatePost的采访中，何小鹏曾提到，在小鹏汽车低迷时，他曾打电话给早期的投资人雷军，雷
军一针见血点出小鹏汽车最大的问题：“小鹏最大的问题不是别的，而是你只想当董事长，不想当
CEO。”雷军的意思很直白，你不能当甩手掌柜，想造好车，得当决策者，得亲力亲为。

于是，互联网出身的何小鹏开始努力学习汽车制造的相关知识，拉着公司从技术导向转为客户导向。他
亲自管理供应链，精简SKU和把控成本，这才发现公司内部推诿、腐败问题严重，于是在反腐行动中一
口气开了10个高管。

与此同时，何小鹏在G9风波之后挖来了有30年造车经验的前长城汽车执行董事、总经理 王凤英 。据了
解，MONA M03这款车的基础车型定义、定价和销售，都是由王凤英负责。正是靠着这款车，小鹏汽车
才得以打了一个翻身仗。

第二，营销制造声量，强化市场信心。

小米和小鹏的创始人都是互联网出身，均擅长制造声量，将技术语言转化为大众情绪。

例如，小米SU7发布以来，雷军每天给网友们汇报进度，去工厂打卡，还拍了一个“假睡”照。

上市售卖之后，更是以“SU7 Ultra锁单破万”“豪车用户占比80%”等话题引爆社交网络。同时，雷军还用
年度演讲造势，用工厂直播强化“技术流”认知，并邀请极客测评，用专业内容消解大家对新品牌的信任
障碍。

小鹏汽车这边，何小鹏则借“自动驾驶对标Waymo”“AI芯片量产”等话题，为产品加深技术标签，并通过
密集访谈强调“2025年盈利”目标，以强化市场信心。

尽管方式有所不同，但二者均通过精准的传播策略，为品牌博得了大量的关注度和用户认知。

第三，“技术平权”为矛，“规模效应”为盾。

在市场战略方面，两家公司均是以“技术平权”为矛，争夺主流市场；“规模效应”为盾，覆盖研发投入。

据了解，小米SU7最终上市定价21.49万元起，最高配为29.99万元。其中，双电机版最大功率673马力，
零百加速仅需2.78秒；高配版续航800km，搭配800V高压快充，5分钟补能220km。

小鹏汽车则在G9失利后，重新梳理了车型的价格与打法。从2024年来看，小鹏汽车的车辆均价从25.4万
下调至16.03万元。其中，MONA03 MAX版定价15.58万元，却标配城市辅助驾驶功能，直接将高阶智驾
拉入15万元区间；小鹏P7+以18.68万元起售，较老款降价30%，同时搭载新一代视觉智驾方案，成本降
低25%。
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这两家企业，一个计划2025年冲刺35万辆交付目标，另一个押注2025年四季度盈利，背后均是对“规模
效应覆盖研发投入”的共识。也就是说，二者均希望通过扩大生产或市场规模实现单位成本下降，从而
将节省的成本转化为对研发的持续投入，从而形成“研发→技术升级→规模扩张→成本降低→更多研
发”的正向循环。

第四，小米的“影子”贯穿小鹏变革全程。



其实，雷军和何小鹏二人有“亦师亦友”的情谊，何小鹏曾坦言称雷军为“大哥”，表示后者曾给予自己在
小鹏汽车管理和供应链等方面关键指导，双方还多次出席两家新车发布会，相互学习借鉴。

于是我们能看到，无论是砍掉冗余车型、精简SKU，还是产品思维从技术标签转向用户体验，亦或是穿
工服下工厂，形成“创始人即品牌”的强绑定效应，雷军对何小鹏的指导和隐性影响，贯穿小鹏汽车变革
的全程。

因此，在《节点财经》看来，从某种意义上来讲，过去的2024年，如果对小米汽车来说是场“大考”，那
么对小鹏汽车则更像是“开卷考”。只不过，如果“答题思路”差不多的话，虽然能拿到差不多的“高分”，
但也容易出现相同的“错题”。

03 相似的隐忧，不同的挑战

前面提到过，两家公司的汽车业务目前还都处于亏损状态：小米汽车2024年年度净亏损62亿元，小鹏汽
车2024年净亏损57.9亿元。而双方为了能塑造产品力，在研发投入也都不吝啬：2024年小鹏汽车在研发
投入支出64.57亿元，比2023年多投入了超10亿元；而小米在造车业务上的研发投入已超过100亿元，包
括电池技术、自动驾驶系统等核心技术的开发。

“目前，小米汽车还处在大投入期，这些投入可能是核心技术的研发、多车型的开发、工厂的投入、智
驾的投入等等方面……对小米的汽车业务，我们内部其实没有非常明确的盈利时间表。”在小米集团
2024年业绩财报电话会上，小米集团总裁 卢伟冰 如是说道。

这意味着，未来很长一段时间里，小米汽车和小鹏汽车既要靠供应链和技术降本跑赢价格战，又要用规
模效应覆盖研发黑洞，还要赌中市场对智能驾驶的付费意愿。尤其是当特斯拉FSD入华、比亚迪第五代
DM-i“清仓式”降价，这种“既要又要还要”的平衡术将面临更严苛的考验。

此外，小米和小鹏当前也有各自头疼的事。

根据小米汽车官网显示，随着小米SU7的订单又进一步上涨，提车周期也大幅延长：等待时间最短的
SU7 Max，也要等待8个月左右时间；而最长的SU7，等待时间接近一年。如此长的等待时间，已经劝退
不少潜在购车用户。

对此，雷军不久前在接受央视采访时也表示，“目前第一焦点的问题是解决国内订单排队6—7个月的问
题，如何扩产的问题。”

与此同时，据小米SU7车主社群的调研显示，72%的消费者购车决策基于"雷军个人信誉"，仅18%认
可"小米品牌背书"。这意味着，“米粉”们购买的是一台"雷军造"的汽车，而不是"小米造"的汽车。这
种“创始人即品牌”的强绑定，在某种程度上和明星代言一样是双刃剑，甚至说当创始人“塌房”时，其对
品牌价值的影响会更甚于明星代言人。

小鹏汽车这边的问题也不小。2024年小鹏汽车全年毛利率为14.3%，其中汽车业务毛利率为8.3%，这一
表现明显低于理想汽车（19.8%）和小米汽车（18.5%）。

而造成低毛利率的原因也不难猜，就是低价路线。如今低价车型占比的提升对小鹏而言，已从短期救市
策略演变为长期利润率的“紧箍咒”：低价车型用规模效应带来的成本降幅，或许远不及价格下探对毛利
的吞噬。这也就解释了为何资本市场更看好“技术输出”而非“以价换量”。

另外，除了研发投入在上涨，小鹏汽车也逐渐加码在人形机器人、飞行汽车等领域的探索。这让本就不
富裕的毛利率，看起来更加岌岌可危。
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因此，《节点财经》认为，小米与小鹏汽车的财报高光，本质以创始人为核心的强驱动、以流量为杠杆
的强营销、以技术为底座的强投入，这三者相互融合不仅可以让企业总有新故事可以讲，也在短期内创
造出了“财报增速跑赢行业均值”的奇迹。

但目前小米和小鹏汽车的销售体量、毛利率等数据，均未达到理想汽车等车企水平，既面临相同的问
题，也有各自的挑战。相信未来很长一段时间里，二者仍需通过规模效应或技术输出进一步优化盈利结
构。但无论采取何种方案，真诚永远是必杀技，也是品牌能行深致远的关键。

*题图由AI生成
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