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全文摘要
新和公司在2026年第二季度取得了显著的业绩增长，交付了107,658辆智能电动汽车，同比增长49.4%，并巩固了其在高端市场的领先地位。财务表现稳健，综合毛利率达到18.4%，得益于高毛利车型的热销和成本优化。公司继续扩展销售服务网络，强化充换电基础设施，提升了用户体验。面对市场挑战，如原材料成本上涨和供应链波动，乐道品牌通过提升品牌知名度、加强销售网络、推出新车型等策略，维持了销售价格和销量的双增长，展现了市场竞争力和成长潜力。此外，乐道注重自动驾驶技术的研发，以增强用户体验和品牌竞争力。展望未来，公司预计研发支出将有所调整，同时致力于实现SGNA控制目标和保持销售与管理费用占收入比例的稳定，展现了对未来可持续增长的信心。

章节速览
00:00 公司第二季度财务业绩及未来展望
会议宣布了公司的第二季度财务和运营结果，提醒与会者讨论包含前瞻性声明，并指出这些声明涉及风险和不确定性。会议还强调了未审计的财务信息和非GAAP财务指标的讨论，并提供了相关参考链接。

02:11 2026年第二季度智能电动汽车交付量增长显著
2026年第二季度，智能电动汽车交付量达107658辆，同比增长49.4%。蔚来、乐道、萤火虫三大品牌均实现销量与价格的提升，其中蔚来品牌在中国35万元以上乘用车市场中排名第一，乐道品牌展现强劲增长势头，萤火虫品牌持续引领高端小车市场。7月和8月交付量分别为35934辆和35836辆，预计第三季度总交付量在10.8万至11.1万辆之间。

04:41 公司二季度财务表现亮眼，毛利率稳定
二季度公司综合毛利率为18.4%，得益于高毛利车型热销和成本优化。尽管原材料和芯片成本上涨，整车毛利率仍保持在18.5%。其他销售毛利率达17%，社区服务业务持续盈利。公司实现正向经营现金流和自由现金流，现金储备增至567亿元，为长期增长提供资金保障。

06:25 蔚来汽车品牌与产品线市场表现强劲
蔚来汽车旗下未来品牌、乐道品牌和萤火虫品牌在各自细分市场表现优异，其中未来品牌ES8和ES9销量领先，乐道品牌L90和L80销量突破，萤火虫品牌持续占据高端小车市场第一。

10:49 智能驾驶升级与服务网络拓展
智能驾驶方面，6月18日，未来及乐道用户升级了未来世界模型，城区领航辅助行驶里程环比提升92.8%及127.8%。依托顶尖技术，未来实现跨平台、跨品牌全生命周期智能出行体验。销售服务网络方面，已开设165家未来中心，376家未来空间乐道门店，441家服务中心，420家交付中心，2026年JD power售后服务满意度研究中，未来品牌荣获豪华品牌及中国品牌售后服务满意度第一名，持续保持优异成绩。

14:22 充换电网络升级与可持续发展
企业已在全球布局4123座换电站和30294根超充桩，8月7日首座第五代换电站落成，兼容全车型，提升运营效率。7月23日，企业入选时代周刊全球最具可持续发展力企业榜单，将继续推进可持续发展路线。

16:44 中国汽车市场竞争格局与财务业绩报告
中国汽车市场竞争进入新阶段，纯电渗透率提升，品牌成为消费者重要考量。企业综合体系化能力竞争加剧，公司专注高端与体系能力建设，进入高质量增长周期。2026年第二季度，公司实现总营收321亿人民币，同比增长69.1%，其中车辆销售收入291亿，同比增长80.1%，毛利率提升至18.5%。研发与销售费用增加，但运营亏损大幅减少，现金流状况改善，现金储备增至667亿。

23:39 ES8电动车销量强劲，持续热销打破行业现状
讨论了主力旗舰产品ES8的市场需求强劲，8月交付量接近11000台，10-11月交付14万台，预计9月将达15万台，全年交付量将超过15万台。ES8打破了中国新车快速迭代导致持续热销车型稀少的行业现状，成为持续热销车型，需求依旧强劲。

25:41 蔚来ES9与ES8车型持续热销及市场表现
蔚来汽车的ES9与ES8车型在市场中展现出强劲需求。ES9自上市以来，新增订单显著增长，尤其地平线特别版和签名版需等待超过三个月。ES8在不到一年内已交付超过15万台，显示了其在市场上的持续受欢迎程度。此外，ES9吸引了大量新用户，约四分之三的用户来自蔚来社群以外，表明其市场扩张效应明显。

28:46 新能源汽车品牌竞争力解析
讨论了新能源汽车品牌在高端市场的竞争力来源，包括技术创新、精准满足用户需求、服务体系优势以及品牌心智的建立。技术创新方面，ES9车型引入多项行业首发技术，强化产品竞争力。产品定义精准对接高端市场家庭与商务需求，获得高用户满意度。充换电服务网络和售后服务体系提供难以复制的系统化优势，连续在多个研究中夺冠。中国汽车市场正从品牌混沌期进入品牌澄清期，用户购车决策转向品牌选择，未来品牌在购车决策中的占比已超30%。

32:36 新能源汽车品牌在高端市场建立的品牌形象与竞争力
对话讨论了新能源汽车品牌在高端市场中建立的品牌形象和市场竞争力。随着市场从品牌模糊转向品牌清晰，消费者决策更多基于品牌而非产品规格。新能源汽车品牌在豪华电动车市场建立了坚实的市场地位，品牌声誉和认知度对购买决策影响超过30%。数据显示，该品牌在中国市场的平均成交价已超越传统豪华品牌，达到40.6万元，并在主流高端品牌中排名第一。未来，品牌的稀缺性和竞争力将继续作为长期市场竞争的重要基础。

35:24 乐道品牌市场策略与销售网络建设
对话讨论了乐道品牌在竞争激烈的市场中取得的成绩，包括较高的平均成交单价和强大的产品竞争力。品牌目前面临的挑战主要是知名度不足，计划通过跨界合作、线下活动和社群深挖来提升。同时，乐道将加快sky门店的布局，以加强销售网络，特别是在三四线城市的家庭用户群体中扩大品牌影响力。

41:34 乐道品牌产品策略与市场定位
对话围绕乐道品牌未来产品规划展开，强调维持高品质家庭用车定位，不进入低端市场，平衡销量与毛利率。指出中国市场缺乏类似丰田、大众高端品牌，乐道将填补这一空白。提及明年将推出战略级新产品，丰富产品线，并采取类似iPhone的持续更新策略。

45:21 面对成本上涨，公司如何保持车辆毛利率稳定
对话讨论了成本上涨对车辆毛利率的影响及应对策略。自今年3月起，包括内存、大宗材料和电池在内的成本均有所上升，导致二季度单车成本平均上涨1.4万元，给毛利带来压力。公司通过维持价格稳定、优化供应链及商务谈判等措施，基本实现了18.5%的稳定毛利率。预计下半年材料成本将继续上涨2000至3000元/车，公司将继续采取相应措施，目标是在Q3和Q4维持与Q2相近的车辆毛利率。此外，公司通过品牌竞争、优化成本结构和提升产品定义精准度等综合措施，实现了销量和营收的高增长，以及毛利总额的显著提升，证明了公司在技术、产品、供应链管理等方面的竞争力。

55:34 公司财务与投资策略讨论
对话围绕公司财务状况及投资计划展开，强调了资本性开支将维持在60至70亿人民币，主要用于产品开发和销售服务网络建设。公司持续加强充换电网络建设，目标为新增1000个换电站，且所有资金由合作伙伴提供。此外，bus模式获得用户及金融机构认可，融资渠道畅通，有效改善了现金流，尽管投放增加，未偿款项仍从年初的160亿降至二季度末的不到150亿。

59:56 电池资产管理与现金流目标
讨论了电池资产管理公司在资金筹集、财务支持及业务规模扩大方面的进展，以及计划在三季度和四季度实现经营现金流和自由现金流正向目标。同时，探讨了在竞争激烈的市场中，如何通过产品差异化和灵活支付选项区分于竞争对手。

01:02:30 技术路线优势与智能驾驶订阅模式
对话强调了采用新世界模型加闭环强化学习和群体智能的技术路线优势，展示了在低算力投入下实现优秀用户体验的成绩。提及6月18日新版本向70万用户推送，证明技术架构的先进性。此外，讨论了新车用户五年免费订阅后，二手车用户每月380元订阅费的商业模式，当前订阅渗透率达到20%，预示未来订阅收入将成为重要收益来源。

01:07:42 第五代换电站技术与成本优化及对外合作策略
对话详细介绍了第五代换电站的技术特点、成本优化及对外合作模式。第五代换电站采用柔性设计，兼容不同品牌车型，建设成本相比第四代降低了10万人民币，单站成本约140万人民币。运营效率方面，人效提升50%，故障率下降，运营效率有望进一步提升。对外合作方面，已与多家主机厂签署换电联盟协议，合作模式主要为接入费形式，旨在通过标准化电池包优化成本和提升效率。

01:15:24 2026年运营支出规划与销售营销费用分析
对话讨论了公司2026年的运营支出规划，重点分析了研发费用和销售营销费用。研发费用预计维持在每个季度25亿左右，通过聚焦纯电路线和优化内部体系提升效率。销售营销费用方面，二季度因新产品集中发布导致一次性投入增加，预计后续季度将回归常态，目标控制在销售收入的10%-11%。

01:21:47 新创AI公司与母公司战略合作展望
讨论了母公司对其新创AI公司的战略投资，以及两者在长期合作中的潜力。新创公司将聚焦物理AI和智能驾驶领域，由原智能驾驶部门负责人领军，同时保持对核心业务的专注。此安排旨在不分散资源的情况下，保持对前沿技术的跟踪，吸引外部战略投资者，加强与AI领域顶尖人才的合作，实现双方的长期共赢。

01:26:21 四季度及长期销量预测与目标
讨论了四季度市场恢复预期，目标每月交付量超4万辆，长期年销量增长40%-50%，基于产品布局和服务网络覆盖，公司对长期销量增长持乐观态度。

发言总结
发言人1
首先强调了公司在第二季度的财务和运营成果，提到研发费用控制在约25亿人民币，根据项目进展动态调整，同时指出研发投入虽减少，但研发效率提升，专注核心技术复用，优化研发体系，确保技术竞争力。在销售和市场推广（SGNA）方面，一季度和二季度比例稳定在13%，二季度因新产品发布投入增加，预计后续回到10%-11%的目标。关于新成立的AI公司，他表示，通过这种安排，公司能在保持核心业务的同时，在AI领域进行战略投入，吸引外部战略股东，不分散注意力。此外，他讨论了安国品牌的市场表现，强调其在竞争激烈的市场中取得的成绩，成交均价超过24万，是实现量价提升的八个品牌之一。面对成本压力，公司通过维持价格稳定、优化供应链等措施，努力保持毛利率稳定。最后，他概述了公司未来发展的计划和策略，包括加快未来品牌的sky门店布局，加强销售网络建设，持续推出新产品，以服务更广泛的家庭用户群体。

问答回顾
发言人1 问：What were the financial and operational results for the second quarter of 2026?
发言人1 答：The company published its financial and operational results for the second quarter of 2026 in the press release earlier that day and also posted them on the company's IR website. The exact figures for the delivered vehicles and financial performance were not provided in the transcript, but the details are available on the company's website.

发言人1 问：What was the impact of forward-looking statements on the company's actual results?
发言人1 答：Forward-looking statements made during the conference call contained inferences, risks, and uncertainties. The company cautioned that its actual results might be materially different from the views expressed during the call, highlighting that further information regarding these risks and uncertainties was included in certain filings with the U.S. Securities and Exchange Commission, the stock exchange of Hong Kong Limited, and the Singapore Exchange Securities Trading Limited.

发言人1 问：What were the delivery numbers for the second quarter and the three subsequent months?What is the significance of the company's delivery numbers and market position?
发言人1 答：For the second quarter of 2026, the company delivered a total of 107,658 intelligent electric vehicles, showing a year-over-year growth of 49.4%. In July, the company delivered 35,934 vehicles, and in August, it delivered 35,836 vehicles. For the third quarter, the company expects a total交付 volume of between 108,000 to 111,000 units.The delivery numbers signify a strong market position for the company as it indicates continuous growth and expansion of its electric vehicle business. Notably, the company's offerings, such as the ES8, ES9, L90, L80, and L60 models, have achieved leadership positions in their respective market segments, underlining their popularity and the company's ability to cater to diverse consumer needs.

发言人1 问：What was the company's financial performance in the second quarter?
发言人1 答：In the second quarter of 2026, the company's comprehensive毛利率 was 18.4%. This performance was attributed to the high毛利车型持续热销 and further optimization of the cost structure, despite facing pressure from significant increases in industry costs for raw materials and chips. The company managed to maintain a strong整车毛利率 at 18.5% and a healthy other sales毛利率 at 17%, contributing to positive non-GAAP operating profit and operating现金流，以及 further enhanced cash reserves.

发言人1 问：What is the company's strategy in the areas of product development and operations?
发言人1 答：The company's strategy in the areas of product development and operations includes ongoing efforts to refine and expand its line-up of future and LeDOOM models. Key developments include the launch of the full-size SUV ES8 in July 2026, the continued delivery of L90 and L80 models, and the update of L60 to better align with market needs. These moves are designed to strengthen the company's position in the high-end electric vehicle market and to cater to a broad spectrum of consumer preferences.

发言人1 问：What advancements have been made in the company's intelligent driving features and how are they received by users?
发言人1 答：The company's intelligent driving features have seen significant advancements, as evidenced by the regular software updates for current models. Notably, after the latest update, the future brand users'城区领航辅助行驶里程环比提升92.8%, while the LeDOOM users experienced a 127.8% increase in the same metric. These enhancements have been well-received by users, contributing to an improved overall user experience.

发言人1 问：What is the company's progress in terms of its sales service network and customer satisfaction?
发言人1 答：The company has been expanding its sales service network with new future centers, spaces, and stores. As of the latest update, it had 165 future centers, 376 future spaces, 441 service centers, and 420交付中心. The company's dedication to high-quality services has been acknowledged by JD Power, which awarded the company the top spot in the豪华品牌和中国品牌售后服务满意度 ranking for 2026.

发言人1 问：What is the status of the company's充换电网络布局?
发言人1 答：The company's global energy network includes 4,123 swap stations, over 30,294 ultra-fast chargers, and destination chargers. The first fifth-generation swap station, capable of兼容覆盖未来、乐道、萤火虫 three brands, was inaugurated on August 7, 2026. This development supports the company's strategy to enhance service efficiency and operational capacity while expanding the commercial potential of the swap model.

发言人1 问：What accolades has the company achieved in terms of sustainability and competition?
发言人1 答：The company has been recognized for its sustainability efforts, being named by Time magazine as one of the world's most sustainable companies for 2026, the only Chinese auto maker on the list. In terms of competition, the company has noted a shift in the automotive market, with the ongoing transition to electric vehicles becoming mainstream and the market迎接一个新的发展阶段 with intensified competition among established brands. The company has aligned its focus on technology development and comprehensive system capabilities with these latest industry trends, positioning itself well for future growth.

发言人1 问：What were the total revenues for the second quarter of 2026?
发言人1 答：The total revenues for the second quarter of 2026 were thirty-two point one billion RMB.

发言人1 问：How much did Porter vehicle sales increase year over year?What were the main factors contributing to the year-over-year growth in Porter vehicle sales?
发言人1 答：Porter vehicle sales increased eighty point one percent year over year.The year-over-year growth in Porter vehicle sales was mainly due to an increase in deliveries and a higher average selling price, driven by a more favorable product mix.

发言人1 问：What were the changes in R&D expenses and SG&A expenses year over year and quarter over quarter?
发言人1 答：R&D expenses decreased twenty-eight point seven percent year over year and increased thirteen points, eight percent quarter over quarter due to lower personnel costs in RND functions, reduced design and development costs, and improved operational efficiency. SG&A expenses increased by one billion RMB, with an eleven point six percent year-over-year increase and a twenty-two point five percent increase quarter over quarter, mainly due to an increase in sales and marketing activities associated with new product launches and higher personnel and related costs for marketing functions and share-based compensation for general corporate functions.

发言人1 问：What was the percentage increase in Other sales year over year and quarter over quarter?
发言人1 答：Other sales increased seven point two percent year over year and twelve percent quarter over quarter.

发言人1 问：How did vehicle margin change year over year and quarter over quarter?
发言人1 答：The vehicle margin was eighteen point five percent compared with ten point three percent in the second quarter of the previous year and eighteen point eight percent in the last quarter. The year-over-year improvement was driven by a more suitable product mix. The quarter-over-quarter vehicle margin remained stable, but the overall growth margin was eighteen point four percent.

发言人1 问：What was the company's loss from operations and net loss for the second quarter?
发言人1 答：The loss from operations was zero point three billion RMB, down ninety-two point nine percent year over year. The net loss was zero point five billion RMB, showing a decrease of eighty-nine point four percent year over year, with a net profit of twenty-six million RMB excluding share-based compensation expenses.

发言人1 问：How did the company's operating cash flow and free cash flow perform?
发言人1 答：The company's positive operating cash flow grew substantially, and it achieved positive free cash flow. Additionally, the company's cash position was further strengthened with total cash and cash equivalents, restricted cash, short-term investments, and long-term time deposits amounting to 6.67 billion RMB.

发言人1 问：Can you discuss the sustainability of the order flow and how the company differentiates itself in the high-demand market?
发言人1 答：The company's flagship product, ES9, has very strong demand with a robust order flow. ES8, another key model, has also seen强劲交付，with 10,999 units delivered in August and more than 140,000 units delivered within 10-11 months. The company is on track to deliver the 150,000th unit in September. ES9, the new technology flagship SUV, also has very strong demand with wait periods of over three months. Despite a decrease in orders from July to August due to prior pre-orders, new orders in August still showed growth. The company is confident in the continued popularity and demand for ES9, with a significant portion of new users coming from outside the蔚来社群, indicating strong expansion效应. Factors contributing to the demand include technological leadership, precise market positioning, and a comprehensive service network. The company's average transaction price has surpassed that of traditional luxury brands BBA, solidifying its position in the high-end market. Brand reputation and awareness now account for more than 30% of new users' purchasing decisions, underpinning the brand's deep market penetration in the high-end electric vehicle market.

发言人1 问：安国所在的市场竞争力如何，以及乐道品牌目前的表现如何？乐道品牌在成交均价和产品综合竞争力方面表现如何？
发言人1 答：安国所在的市场竞争确实更为激烈，品牌和车型数量都远超新势力品牌。从品牌发布至今，乐道在细分市场取得了不错的成绩，尤其是在今年上半年中国乘用车大盘面临巨大挑战的情况下，乐道的平均成交单价超过24万，同比增长较多，且是今年上半年仅有的8个实现量价提升的品牌之一，超越了部分传统豪华品牌。乐道品牌的成交均价较高，且产品综合竞争力非常强。销售线索到订单的转化率在行业中处于领先地位，意味着用户接触乐道产品后购买成功的概率较高。目前品牌的知名度是主要挑战，接下来计划通过跨界合作、线下活动等方式提升品牌知名度，同时加快乐道、萤火虫和三个品牌的sky门店布局，加强销售网络建设，以触达三四线城市的家庭用户群体。

发言人1 问：对于未来产品规划及品牌定位有何打算？
发言人1 答：未来乐道将推出新产品以服务更广泛的家庭用户群体，保持高品质家庭用车品牌定位，不会进入过低端市场，并会平衡销量与毛利率的关系。中国市场缺乏类似定位的品牌，对于乐道来说是一个好的机会。此外，还会持续优化成本结构，丰富产品线，并在五系六系产品线上有新的规划。

发言人1 问：关于明年新车型刷新及重要发布里程碑的信息能否分享？
发言人1 答：明年针对新品牌，公司将推出战略级新产品，进一步丰富产品线。而对于five fly品牌，将持续推出特别版和技术迭代，类似iPhone的策略，持续为用户提供新的特别版车型。

发言人1 问：面对当前成本上涨的压力，公司如何应对以及对毛利的影响？
发言人1 答：今年成本端压力较大，尤其是从3月份开始，内存、大宗材料和电池成本均有上升，导致单车成本平均上涨约1.4万元。公司通过维持三个品牌的稳定价格政策，没有单纯降价来换取销量，并通过供应链优化、商务谈判等方式降低成本，总体实现了整车18.5%的相对稳定的毛利率。

发言人1 问：在材料成本可能继续上涨的情况下，公司有何措施保持或提升车辆毛利率？
发言人1 答：下半年存在材料成本继续上涨的风险，公司预计平均每车成本将增加2000至3000元。公司将继续采取一系列措施来稳定毛利率，目标是确保第三季度和第四季度的车辆毛利率维持在第二季度相近的水平。

发言人1 问：在过去一年中，公司如何实现盈利能力和成本控制的显著改善？管理团队对其可持续性有何信心？
发言人1 答：改善盈利能力和成本控制的措施是综合性的。首先，高端市场车型ES8和ES9销量稳定，占power four总销量的比例可观，其毛利超过20%，成为公司毛利基石。其次，公司将持续优化成本结构，精准定义产品，并与合作伙伴寻找降本措施，利用内部原子化的研发和供应链能力挖掘更多机会。今年上半年，尽管面临原材料和存储芯片成本大幅上涨的压力，但公司的销量、营收和毛利总额分别增长67%、86%和282%，增速超过营收增长，证明了公司在技术、产品、供应链管理、销售及各方面具备强大的体系竞争能力，有信心实现毛利总额的高速增长。

发言人1 问：我们与多家主机厂签署的换电联盟协议的情况如何？在与主机厂的合作和收费框架上，我们采取了怎样的模式？
发言人1 答：目前，我们已与多家主机厂签署换电联盟协议，并且有一些项目正在沟通和谈判中。随着robot taxi的发展，换电服务因其基础设施支撑作用而显得尤为重要。关于合作和收费框架，我们主要采用接入费的形式，具体细节将在实际项目落地后进一步披露。

发言人1 问：当前新能源汽车行业发展到新阶段，越来越多的主机厂希望加入换电队伍中来，这将如何帮助优化运营成本和提升电池使用效率？
发言人1 答：随着新能源汽车行业的快速发展，主机厂普遍认识到换电的优势，纷纷希望参与其中。换电不仅能帮助我们优化运营成本，还能通过统一电池包来提高电池使用效率，降低整体成本。随着更多合作伙伴的加入，我们将能够更好地实现资源优化配置和技术共享。

发言人1 问：关于2026年的运营费用指导，能否提供更具体的预测？
发言人1 答：对于2026年的运营费用，我们将从两个方面进行阐述。首先，研发费用方面，我们会维持在每个季度25亿的水平，根据研发项目和业务进展动态调整支出水平和节奏。因此，对于2026年的每个季度，我们将保持这一水平并有所浮动。

发言人1 问：在换电站的运营方面，我们如何实现连续改进并提高人员效率？特别是在第五代换电站中，首次通过率和软件功能方面取得了哪些改进？研发费用相比公司历史投入及竞争对手有何变化？是否意味着我们的研发效率有所提升？
发言人1 答：我们在实际操作中对第五代换电站进行了连续改进，并在人员效率上取得了支持所有站点运营的成效。目前，与去年同期相比，其性能已经提升了50%。尽管第五代换电站是新入市的产品，但与之前代产品同期相比，已经明显提高了50%的成功率。我们相信，第五代换电站的效率将远优于前代产品。相比公司历史投入以及部分竞争对手，我们的研发费用确实出现了一定程度的减少，但研发效率实际上更高。一方面，我们专注于纯电领域，而非涉足增程式等多条路线，使得研发更加聚焦，核心技术可在不同品牌和车型上复用，从而提高了效率。另一方面，从去年开始实施的CPU运营机制优化了内部研发体系和组织效率，使得我们在相对较低的投入强度下，仍能保持核心技术和关键产品的竞争力。

发言人1 问：SGNA（销售、一般和行政费用）的角度来看，费用占销售收入的比例是多少？该比例符合预期吗？是否存在一次性的影响因素？
发言人1 答：从SGNA的角度看，它占销售收入的比例在第一季度和第二季度基本保持在13%左右，符合我们的预期。第二季度的销售费用有所增加，主要是由于今年大部分新产品集中在第二季度发布，如ES9和今年的其他换代产品，这造成了一次性的增长约五亿。因此，在接下来的两个季度，类似的一次性影响将不再发生。

发言人1 问：对于未来SGNA占收入比例的控制目标是什么？
发言人1 答：我们的长期目标是实现能效比的SGNA，占收入的比例控制在10%到11%之间。目前看来，这一目标是可实现且可控的。

发言人1 问：关于公司高管设立并发展AI startup公司的长期合作潜力及其对公司长期价值的影响是什么？
发言人1 答：邵清先生作为自动驾驶负责人，将开始在AI领域创业，但未来仍会作为智能驾驶部门的负责人，专注于自动驾驶技术方向和长期战略。此次创业公司战略投资是为了支持他的业务，并不会影响他对公司的贡献。公司相信，这样的安排能在保持现有核心业务的同时，继续推进对智能和物理AI领域的战略投入，并吸引外部战略股东和投资人，对公司产生积极影响。

发言人1 问：对于2027年第四季度的销量展望，尤其是在新车型上市和明年的新能源车销售背景下的情况？
发言人1 答：我们相信今年的市场在第四季度会有所恢复，平均每月交付量预计能达到4万辆以上。从中长期来看，我们依然目标于每年40%到50%的销量增长，这基于当前的产品布局和销售能力布局。

