
北京现代困局求解：

销量滑坡下的转型考验与人事变局

在中国汽车市场向电动化、智能化深度转型的浪潮中，传统合资品牌正经历前所未有的格局重构。 曾以“北现速度”缔造年销百万奇迹的北京现代，如今深陷市场份额萎缩、转型步伐滞后

的困境。 2025年三季度销量数据的出炉，进一步凸显其发展压力，而新任总经理李凤刚的走马上任，为这家合资车企的突围之路增添了新的变量。

中国证券报记者观察到，这是北京现代自2002年成立以来，首次由中国本土人才出任总经理一职。 而在此之前，北京现代的总经理通常是由现代汽车方面派驻韩国人担任，北汽则负责常

务副总经理的任命。 随着李凤刚的加入，北京现代核心管理层形成了由董事长吴周涛、总经理李凤刚和常任副总经理李双双三人组成的新高管阵容。

●龚梦泽 熊永红

销量与体系双重承压

中国乘用车市场的竞争力度持续升级，新能源车型的快速渗透与自主品牌的崛起，正在加速市场洗牌。 北京现代的市场表现从曾经的头部阵营逐渐边缘化，成为传统合资品牌转型阵

痛的典型样本。

乘联会最新统计数据显示，2025年前9个月，北京现代累计终端销量仅为8.08万辆。 尽管9月销量达17871辆，实现同比增长8%、环比增长19%，且连续四个月实现销量攀升，但未能扭转

整体颓势，前三季度销量同比仍呈下滑态势。

这一成绩与历史巅峰形成鲜明反差。 2016年，北京现代年销量高达114万辆，而到2024年，全年销量仅为15.4万辆，不足巅峰期的七分之一；市场份额也从最高时的近5%持续萎缩至

2025年前三季度的0.5%左右。

销量滑坡直接传导至生产端，北京现代曾拥有北京顺义三座工厂与重庆工厂共计165万辆的年产能，以2023年25.7万辆的销量计算，产能利用率已跌至15%左右。 如今，北京第一工厂已

由理想汽车接手，重庆工厂长期低负荷运转，北京第二工厂也传出间歇性停产传闻，成为其经营困境的直观注脚。

体系性压力正形成恶性循环。 中国汽车流通协会2025年5月发布的数据显示，北京现代经销商库存系数高达2.1，大幅超过1.5的行业警戒线，意味着经销商需耗费超过两个月才能消化现

有库存，而同期全国汽车经销商库存预警指数为52.7%，行业整体景气度已有所改善，更凸显北京现代自家渠道压力的严峻性。 有相关经销商向中国证券报记者透露：“现在卖车基本不赚钱甚

至亏本，全靠售后和金融保险业务勉强支撑。 ”据其介绍，从供应商到经销商的盈利能力大幅下滑后，若终端服务也跟不上，会进一步加剧品牌竞争力弱化。

多措并举谋突围

北京现代的困境，本质上是传统合资车企在行业变革期战略适配不足、本土化能力滞后的集中体现。 在电动化转型的关键窗口期，其未能及时跟上市场节奏，导致昔日优势逐渐丧失，

而股东双方近期推出的战略规划与人事调整，正试图打破这一僵局。

战略层面的迟缓是核心症结之一。 尽管背靠技术实力雄厚的现代汽车，拥有纯电专属E-GMP平台、27年积淀的氢燃料电池技术等全球领先资源，但北京现代将全球技术本土化落地的节

奏明显慢于市场变化。

据记者观察，现代汽车海外成熟的E-GMP平台在推出 后时隔 四年才落 地中国 ，基于该 平台打造 的艾尼 氪5自 2023年 底上市 后表现平 平 ，未能 形成规 模 销 量 ， 与 比 亚

迪 、特斯拉 等头部 品牌同类 产品形 成差距 。 在产品 策略上，曾 赖以成 功的“多 代同堂 ” 模式 ，在电 动化与 智能化 主导的新 竞争环 境下沦 为品牌 向 上 的 枷 锁 ， 伊 兰

特 、悦动 等车型 价格带重 叠导致 内部竞 争激烈 。 最 新数据 显示 ， 2025年 9月伊兰 特销量为 2977辆 、 ix35销量 仅为 244辆 ，同比分 别下滑 29 . 57%和 83 . 55% ，资源

分散难以 打造清 晰的科 技或高端 形象 。

更为关键的是，当中国品牌以月度甚至周度为单位进行OTA升级、快速响应消费者反馈时，北京现代的产品迭代速度仍停留在“年”的维度，智能化体验与中国消费者需求脱节 ，在新能源

汽车赛道存在感微弱。

对此，乘联会秘书长崔东树表示，北京现代是优秀的合资企业，前些年表现非常好 ，近年来在产品投放、技术提升方面发展势头有所放缓。 在 电动智 能化加速 发展的 背景

下，随着电动产品快速投放 ，逐步适应市场，北京现代仍有巨大的发展空间。

面对困局，北京现代已启动系列自救措施。 股东双方于2024年底投资80亿元用于全面转型，发布“智启2030计划” ，明确未来5年销售50万辆的目标，将推出20款新产品（含13款新能源

车型），并从本土化研发、合作、出口等六大维度推进转型。

“北京现代中方、韩方的思维观念完全改变了，大家清楚地认识到中国市场的重要性。 ”吴周涛表示，现代汽车甚至要求所有研究、造型、产品相关人员亲临重要车展，观摩中国市场趋势与

消费者需求变化，以此指导后续研发。

人事调整成为转型的重要信号。 2025年11月，现代汽车宣布聘任原一汽奥迪执行副总经理李凤刚出任北京现代总经理，全面管理生产、销售、企划等核心业务。对此，北京现代官方回应称：

“李凤刚先生拥有22年中国汽车行业从业经验，兼具深厚的技术底蕴与丰富的市场运营管理经验。 期待李凤刚先生带领管理团队，整合股东双方资源，加快新能源产品落地与智能化升级，推动

企业实现高质量发展。 ”接近北京现代的人士表示，这一任命是股东双方为企业发展注入的强劲动力，预期将有助于进一步整合资源、提升协同效应。

出口业务也被公司视为重要的“止血”手段，北京现代正加大力度将伊兰特、库斯途等车型销往中东、东南亚、南美等市场，推进“中国造，全球销”计划，剑指2030年20万辆出口目标，借助

中国制造优势消化过剩产能、分摊固定成本。

现代汽车CEO何塞·穆诺兹明确表态：“我们并非要双倍投入中国市场，而是要三倍投入。 ”这足见集团对中国市场的坚守，但目标的达成仍需产品与战略的精准落地。

业内普遍认为，李凤刚上任后，需直面一系列关键课题：如何快速推进电动化产品落地，将全球领先的氢电技术转化为中国市场认可的产品；怎样缩短研发周期，让本土化产品跟上“三个月

小改、半年大更”的市场节奏；如何重塑品牌认知，摆脱“低价走量”标签，建立技术立身的形象等。

专家表示，中国汽车市场的淘汰赛正在加速，北京现代的转型实践不仅关乎自身命运，更折射出传统合资品牌在行业大变局中的共同挑战。依托股东双方的资源支持、清晰的战略规划与专

业化的管理团队，北京现代若能实现产品定义、智能化体验和营销模式的颠覆性突破，或许能重新找到“生态位” 。 然而，在竞争白热化的市场环境中，其能否打破困局、再创辉煌，仍有待时间检

验。
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智己LS9以超级增程对标插混

依靠上汽做“高配不高价”标杆

●龚梦泽 熊永红

11月12日，智己的年度压轴旗舰车型LS9正式上市。

这款承载“上汽旗舰” 定位的大六座SUV，以32.69万元

的起步价“闯入” 被理想和问界牢牢把控的大六座SUV

市场，上市25分钟大定即突破5000辆。 在上市媒体沟通

会上， 智己汽车联席CEO刘涛、CMO李微萌、CTO项娇

共同解码这款里程碑之作的市场逻辑与技术内核， 背后

既彰显智己五年厚积薄发的实力， 更凸显上汽集团全体

系协同的深层赋能， 为高端新能源汽车市场竞争注入新

范式。

上汽为智己深度赋能

今年以来， 中国大六座新能源SUV成为高端市场竞

争的核心赛道，而智己LS9的推出，正是上汽集团瞄准这

一高增长领域的精准布局。

作为智己品牌发展五年的里程碑之作，智己LS9的

旗舰定位源于上汽集团数十年的技术积淀与跨行业顶

尖资源的整合和具象化落地。 刘涛强调，上汽集团上佳

的交付量数据背后，是在三电技术、数字底盘、智能座

舱等领域的深厚积累， 而这些顶级技术均在智己品牌

实现优先应用，在LS9上更是达到顶格配置。 这种技术

底气不仅来自集团内部， 更得益于跨界战略合作的深

度赋能。

刘涛对中国证券报记者表示，智己作为集团“一号工

程” ，始终享有顶级技术优先使用权。 例如LS9搭载的灵

蜥数字底盘，其核心技术在智己完成量产验证后，已反哺

上汽旗下其他新能源品牌； 与宁德时代联合研发的超级

骁遥电池，不仅实现LS9的跨代际增程优势，更推动集团

在动力电池领域的技术迭代。 此外，依托上汽全球供应链

体系， 智己得以整合B&O音响、Momenta智能驾驶等顶

尖资源，既保证旗舰配置的顶格水准，又通过集团规模化

效应控制成本， 这正是传统头部车企转型的体系化优势

所在。

在高端大六座SUV市场同质化竞争加剧的背景下，

智己LS9的突围关键在于对用户需求的深刻洞察与行业

趋势的精准把握。 今年的一项调研数据显示，75%的大六

座SUV用户既追求家庭出行的舒适性， 又不愿放弃个人

驾驶的操控乐趣，传统车型“为家庭妥协驾驶” 的痛点亟

待解决。

李微萌表示，LS9的目标人群锁定在人生进阶阶段的

消费者，他们需要的是兼顾家庭与自我的产品。 基于这一

洞察，智己摒弃表面配置内卷，依托上汽底盘技术积累，

将核心技术转化为用户可感知的体验———让全尺寸SUV

拥有小型车的灵活操控，彻底解决城市停车、狭窄路段行

驶等痛点。

同时，4D机械按摩等配置精准匹配家庭出行与商务

场景的核心需求。 这种技术落地用户场景的思路，恰好契

合当前高端新能源汽车市场从配置堆砌到体验升级的转

型趋势。

技术选择匹配用户核心需求

在新能源汽车技术路线纷争的当下，智己LS9选择

超级增程路线， 背后是对行业发展趋势与消费者需求

的双重考量。 数据显示，2025年，增程车型在30万元至

40万元高端SUV市场的渗透率已提升至28%， 超过插

混车型的22%，核心原因在于用户对全程电感体验的需

求升级。

项娇表示，智己背靠上汽，并非缺乏传统动力技术能

力，选择超级增程是基于用户核心痛点，即解决亏电状态

下动力衰减、静谧性下降的问题。 通过与上汽供应链协同

优化，LS9实现1500公里全程电感化体验， 即使在高原环

境下性能衰减幅度也不超过2%， 油电综合折算能耗比同

级插混车型低10%至15%。

这种“化繁为简” 的技术选择，既避开了插混车型

发动机动态工作的NVH（噪声、振动与声振粗糙度）难

题，又依托上汽在电机、电控领域的技术积累，实现体

验与效率的双重优化。 而这一技术路线的成功落地，也

成为上汽集团技术普惠战略的重要实践———让高端增

程技术走进主流市场， 推动行业技术路线向用户需求

倾斜。

事实上，从L6到LS6再到LS9，智己连续三款现象级

产品的爆发，标志着品牌进入“五年积淀” 的收获期。 这

一成果既源于智己对核心技术的长期坚守， 更离不开上

汽集团“三个All� in” 的战略支撑。

刘涛坦言，智己选择了一条难而正确的路，没有追

逐表面化的配置内卷，而是深耕数字底盘、智能驾驶等

核心领域。 业内普遍认为，智己LS9的上市不仅是一款旗

舰车型的亮相，也是主流车企在新能源转型中，以用户

需求为核心、以技术创新为驱动、以体系能力为支撑的

有力突围。

政策窗口期叠加技术突破

我国新能源汽车月度新车销量占比首超50％

●龚梦泽 熊永红

近日，中汽协发布的数据显示，2025年

10月， 我国新能源汽车月度新车销量首次

超过了汽车新车总销量的 50% ， 达到

51.6%，标志着中国汽车市场正进入以新能

源汽车为主导的全新阶段。在政策红利持续

释放与技术迭代加速的双重驱动下，新能源

汽车已成为市场主流选择。

受益于政策与市场共振

中汽协的统计数据勾勒出新能源汽车

清晰的增长曲线。 2025年10月，我国汽车产

销分别完成335.9万辆和332.2万辆，环比增

长2.5%和3%； 而新能源汽车产销表现更为

突出， 分别完成177.2万辆和171.5万辆，环

比增长9.6%和6.9%，同比增幅均超20%。 从

累计数据看，今年前10个月，新能源汽车产

销量已达1301.5万辆和1294.3万辆，同比增

长33.1%和32.7%， 销量占汽车总销量的比

重提升至46.7%，为全年目标达成奠定坚实

基础。

“这一突破是政策引导与市场成熟

共同作用的结果。 ” 中汽协副秘书长陈士

华对中国证券报记者表示，汽车领域以旧

换新补贴政策覆盖面广、 执行力度大，有

效激活了存量市场的置换需求，尤其在三

四线城市带动效果明显；2026年新能源

汽车购置税减半政策的提前释放，促使部

分消费者加快购车决策，形成阶段性消费

高峰。

值得注意的是，此次渗透率突破具有

全品类覆盖特征。 中汽协相关负责人补充

说明，此前仅新能源乘用车单一品类实现

过月度渗透率超50%，而10月数据涵盖了

商用车领域， 说明新能源化已在物流、客

运等商用场景全面提速，行业转型进入深

水区。

车企分化加剧 出口成增长新引擎

销量数据的背后，是头部车企的强势领

跑与市场格局的深度重构。 从2024年全年

及2025年最新表现看， 自主品牌已形成绝

对主导地位。 比亚迪持续领跑市场，2024年

以427.2万辆的年销量蝉联冠军， 同比增长

41.26%，其全系车型100%新能源化的战略

布局成效显著。

吉利汽车则以92%的新能源汽车销量同

比增幅展现爆发力，2024年新能源汽车销量

达88.8万辆，旗下银河系列全年销量近50万辆。

传统汽车集团的转型成效差异明显。上

汽集团2024年新能源汽车销量达123.4万

辆，虽保持规模优势，但9.9%的同比增速低

于行业平均； 长安汽车则实现弯道超车，

2024年新能源汽车销量达73.4万辆，同比激

增52.8%，海外市场同步发力，全年出口53.6

万辆，超额完成既定目标。

出口成为新能源汽车领域的重要增长

极。从企业去年的表现看，奇瑞以全年114.4万

辆的出口量蝉联冠军，海外销量占比近五成；

上汽集团凭借MG品牌在欧洲市场24万辆的

年销量，巩固了在欧美市场的优势；比亚迪虽

出口量暂列第五，但43.3万辆的出口量同比增

幅超七成，其泰国、匈牙利等海外工厂的陆续

投产进一步释放在海外市场的潜力。

统计数据显示，2025年前10个月， 我国

新能源汽车出口201.4万辆，同比增长90.4%，

月均出口量达20万辆。对于全年市场走势，中

汽协给出乐观预期， 预计2025年我国汽车产

销量将达3400万辆，创历史新高。 结合前10

个月产销进度，新能源汽车全年销量有望突

破1600万辆，出口量将冲击250万辆关口。陈

士华强调， 随着电池技术迭代带来的成本下

降与续航水平提升， 以及充电基础设施的完

善，新能源汽车市场将形成“政策退坡、市场

补位”的良性发展格局，长期增长动力充足。

北京现代困局求解：

销量滑坡下的转型考验与人事变局

在中国汽车市场向电动化、智能化

深度转型的浪潮中，传统合资品牌正经

历前所未有的格局重构。 曾以“北现速

度” 缔造年销百万奇迹的北京现代，如

今深陷市场份额萎缩、转型步伐滞后的

困境。 2025年三季度销量数据的出炉，

进一步凸显其发展压力，而新任总经理

李凤刚的走马上任，为这家合资车企的

突围之路增添了新的变量。

中国证券报记者观察到，这是北京

现代自2002年成立以来，首次由中国本

土人才出任总经理一职。 而在此之前，

北京现代的总经理通常是由现代汽车方

面派驻韩国人担任，北汽则负责常务副

总经理的任命。 随着李凤刚的加入，北

京现代核心管理层形成了由董事长吴周

涛、总经理李凤刚和常任副总经理李双

双三人组成的新高管阵容。

● 龚梦泽 熊永红

中国乘用车市场的竞争力度持续升

级， 新能源车型的快速渗透与自主品牌

的崛起，正在加速市场洗牌。 北京现代的

市场表现从曾经的头部阵营逐渐边缘

化， 成为传统合资品牌转型阵痛的典型

样本。

乘联会最新统计数据显示，2025年

前9个月， 北京现代累计终端销量仅为

8.08万辆。 尽管9月销量达17871辆，实现

同比增长8%、环比增长19%，且连续四个

月实现销量攀升，但未能扭转整体颓势，

前三季度销量同比仍呈下滑态势。

这一成绩与历史巅峰形成鲜明反

差。 2016年，北京现代年销量高达114万

辆，而到2024年，全年销量仅为15.4万辆，

不足巅峰期的七分之一； 市场份额也从

最高时的近5%持续萎缩至2025年前三

季度的0.5%左右。

销量滑坡直接传导至生产端， 北京

现代曾拥有北京顺义三座工厂与重庆工

厂共计165万辆的年产能，以2023年25.7

万辆的销量计算，产能利用率已跌至15%

左右。 如今，北京第一工厂已由理想汽车

接手，重庆工厂长期低负荷运转，北京第

二工厂也传出间歇性停产传闻， 成为其

经营困境的直观注脚。

体系性压力正形成恶性循环。 中国

汽车流通协会2025年5月发布的数据显

示，北京现代经销商库存系数高达2.1，大

幅超过1.5的行业警戒线， 意味着经销商

需耗费超过两个月才能消化现有库存，

而同期全国汽车经销商库存预警指数为

52.7%， 行业整体景气度已有所改善，更

凸显北京现代自家渠道压力的严峻性。

有相关经销商向中国证券报记者透露：

“现在卖车基本不赚钱甚至亏本，全靠售

后和金融保险业务勉强支撑。 ” 据其介

绍， 从供应商到经销商的盈利能力大幅

下滑后，若终端服务也跟不上，会进一步

加剧品牌竞争力弱化。

北京现代的困境，本质上是传统合资

车企在行业变革期战略适配不足、本土化

能力滞后的集中体现。在电动化转型的关

键窗口期， 其未能及时跟上市场节奏，导

致昔日优势逐渐丧失，而股东双方近期推

出的战略规划与人事调整，正试图打破这

一僵局。

战略层面的迟缓是核心症结之一。尽

管背靠技术实力雄厚的现代汽车，拥有纯

电专属E-GMP平台、27年积淀的氢燃料

电池技术等全球领先资源，但北京现代将

全球技术本土化落地的节奏明显慢于市

场变化。

据记者观察， 现代汽车海外成熟的

E-GMP平台在推出后时隔四年才落地

中国， 基于该平台打造的艾尼氪5自

2023年底上市后表现平平， 未能形成规

模销量，与比亚迪、特斯拉等头部品牌同

类产品形成差距。在产品策略上，曾赖以

成功的“多代同堂” 模式，在电动化与智

能化主导的新竞争环境下沦为品牌向上

的枷锁，伊兰特、悦动等车型价格带重叠

导致内部竞争激烈。最新数据显示，2025

年9月伊兰特销量为2977辆、ix35销量仅

为 244辆 ， 同比分别下滑 29.57% 和

83.55%，资源分散难以打造清晰的科技

或高端形象。

更为关键的是，当中国品牌以月度甚

至周度为单位进行OTA升级、 快速响应

消费者反馈时，北京现代的产品迭代速度

仍停留在“年” 的维度，智能化体验与中

国消费者需求脱节，在新能源汽车赛道存

在感微弱。

对此，乘联会秘书长崔东树表示，北

京现代是优秀的合资企业， 前些年表现

非常好，近年来在产品投放、技术提升方

面发展势头有所放缓。 在电动智能化加

速发展的背景下， 随着电动产品快速投

放，逐步适应市场，北京现代仍有巨大的

发展空间。

面对困局，北京现代已启动系列自救

措施。 股东双方于2024年底投资80亿元

用于全面转型，发布“智启2030计划” ，

明确未来5年销售50万辆的目标，将推出

20款新产品（含13款新能源车型），并从

本土化研发、合作、出口等六大维度推进

转型。

“北京现代中方、韩方的思维观念完

全改变了，大家清楚地认识到中国市场的

重要性。 ” 吴周涛表示，现代汽车甚至要

求所有研究、造型、产品相关人员亲临重

要车展，观摩中国市场趋势与消费者需求

变化，以此指导后续研发。

人事调整成为转型的重要信号。

2025年11月， 现代汽车宣布聘任原一汽

奥迪执行副总经理李凤刚出任北京现代

总经理，全面管理生产、销售、企划等核心

业务。 对此，北京现代官方回应称：“李凤

刚先生拥有22年中国汽车行业从业经

验，兼具深厚的技术底蕴与丰富的市场运

营管理经验。期待李凤刚先生带领管理团

队，整合股东双方资源，加快新能源产品

落地与智能化升级，推动企业实现高质量

发展。 ” 接近北京现代的人士表示，这一

任命是股东双方为企业发展注入的强劲

动力， 预期将有助于进一步整合资源、提

升协同效应。

出口业务也被公司视为重要的 “止

血” 手段， 北京现代正加大力度将伊兰

特、库斯途等车型销往中东、东南亚、南美

等市场，推进“中国造，全球销” 计划，剑

指2030年20万辆出口目标， 借助中国制

造优势消化过剩产能、分摊固定成本。

现代汽车CEO何塞·穆诺兹明确表

态：“我们并非要双倍投入中国市场，而

是要三倍投入。 ” 这足见集团对中国市场

的坚守，但目标的达成仍需产品与战略的

精准落地。

业内普遍认为，李凤刚上任后，需直

面一系列关键课题：如何快速推进电动化

产品落地，将全球领先的氢电技术转化为

中国市场认可的产品； 怎样缩短研发周

期，让本土化产品跟上“三个月小改、半

年大更” 的市场节奏； 如何重塑品牌认

知，摆脱“低价走量”标签，建立技术立身

的形象等。

专家表示，中国汽车市场的淘汰赛正

在加速，北京现代的转型实践不仅关乎自

身命运，更折射出传统合资品牌在行业大

变局中的共同挑战。依托股东双方的资源

支持、清晰的战略规划与专业化的管理团

队，北京现代若能实现产品定义、智能化

体验和营销模式的颠覆性突破，或许能重

新找到“生态位” 。然而，在竞争白热化的

市场环境中，其能否打破困局、再创辉煌，

仍有待时间检验。

多措并举谋突围

销量与体系双重承压
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