
奥迪中国“分家” ：

一纸权属分割协议 结束十年合资拉锯

殷浩楠 龚梦泽

10月26日，奥迪中国正式官宣分别与中国一汽、上汽集团签署新战略协议，完成 在 华 双 品 牌 权 责 划 分 ： 一 汽 奥 迪 保 留 四 环 标 识 ， 兼 顾 燃 油 与 新 能 源 双 线 产 品 ； 上 汽 奥 迪启用AUDI字母标识，主攻纯电赛道。

协议落地后的短短两天，记者走访北京多处奥迪品牌门店，直观感受到协议文本与终端现实之间的距离。 部分门店门头四环标识、AUDI字母标依旧并列悬挂，店内两类产品同步陈列销售；也有门店内广告着重渲染AUDI“电动时代的奥迪”定位，销售人员透露，销售字母标车型有额外提成，但奖励来源并无明确说法。 对于四环产品停售节点、门头换标时间表，门店同样无法给出确切答复。

按照公司文件，上汽奥迪销售四环产品的过渡期设置至2027年底，过渡期内两类产品售后体系维持原状，但对具体门店层面的切换时点并未下达统一指令。 终端双标并行、销售资源已经向新标识倾斜，足以说明此次调整并非一刀切的品牌切换，而是一场漫长过渡。 行业内部对这一结局并不意外，但商标、业务边界的清晰切割，依旧超出不少经销商的预期。

十年拉锯

从渠道逼宫到同标内卷

这场南北奥迪的纠葛，源头可以回溯至2016年上汽集团与大众官宣奥迪合作 。 消息一经公布，一汽奥迪经销商联盟发起强硬抵制，集体拒提新车、联合控价。 直接后果是，2017年1月奥迪在华销量同比大跌约35%。

冲 突 依 靠 《 三 亚 声 明 》 及 四 方 协 议 暂 时 平 息 ， 约 定 上 汽 奥 迪 最 早 2022 年 方 可 开 售 ， 渠 道 实 施 统 一 管 理 。 2022 年 上 汽 奥 迪 A7L 正 式 交 付 ， 后 续 Q6 、 Q5 � e-tron 上 市 ， 但 常 年 销 量 徘 徊 在 4 万 至 5 万 辆 区 间 ， 和 一 汽 奥 迪 体 量 悬 殊 。

2025年8月，一汽奥迪A5L与上汽奥迪A5L� Sportback同台上市，二者共用四环标识，上演了南北奥迪体系内部互相缠斗的一幕。

电动化板块更是短板。 奥迪基于PPE纯电平台打造的Q6L� e-tron上市7个月累计销量3689台，月均仅527台 ，远不及同级竞品。 奥迪中国区域电动渗透率低于全球均值。 压力传导至渠道端，福州、苏州 、无锡多地奥迪经销商出现退网 、停售，奥迪体系经销商亏损比例接近半数 。

在此背景下，2024年11月AUDI字母标品牌正式发布，专注智能电动；2026年3月奥迪全球CEO高德诺公开否认合资合并传闻，双伙伴战略尘埃落定。 持续近十年博弈，最终走向品牌切分。 业内人士表示，这不是某一方的完全胜利，是多重经营压力下的止损选择。

权属落定

账面权益与资产现实的错位

业内人士表示，从协议文本看，一汽拿到了奥迪在中国积累数十年的核心资产———四环商标在华运营权，同时坐拥国内规模最大的奥迪经销商网络、存量维保用户资源，手握燃油、新能源全部四环产品序列。 但账面权益不能直接等同于经营优势，奥迪品牌在国内已经进入价值收缩周期。

产 品 端 ， 主 力 燃 油 车 型 迭 代 节 奏 偏 慢 ， 电 动 化 产 品 市 场 反 馈 乏 力 ， 品 牌 溢 价 持 续 受 到 挤 压 。 市 场 层 面 ， 即 便 手 握 四 环 商 标 在 华 运 营 权 ， 一 汽 也 要 直 面 存 量 市 场 萎 缩 、 渠 道 亏 损 蔓 延 的 现 实 。

上汽奥迪一侧，通过本次分工，将AUDI字母标纳入自身主导的业务框架，得以摆脱过去同四环产品纠缠的内耗局面。 但新品牌没有现成市场红利可以承接，用户重建、渠道重塑均需要时间。 消费者认知中，奥迪与四环标识深度绑定，新字母标想要建立信任，往往需要至少几代产品周期验证。

为 支 撑 AUDI 品 牌 ， 上 汽 与 奥 迪 组 建 约 300 人 规 模 的 上 海 奥 迪 创 新 技 术 中 心 ， 四 成 为 本 土 AI 算 法 人 才 。 智 驾 与 座 舱 分 别 对 接 Momenta 、 豆 包 大 模 型 、 火 山 引 擎 、 科 大 讯 飞 等 本 土 技 术 资 源 。 产 品 规 划 上 ， 继 E5 � Sportback 、 E7X 之 后 ， AUDI 第 三 款 新 车 预 计 2027 年 落 地 ， ADP2 . 0 平 台 四 款 全 新 车 型 ， 首 款 要 等 到 2028 年 才 会 推 出 。 过 渡 期 内 上 汽 奥 迪 还 可 销 售 四 环 产 品 至 2027年底，但下一代 平 台 产 品 落 地 尚 有 较 长 空 档 期 ， 渠 道 观 望 情 绪 很 难 快 速 消 解 。

对 于 奥 迪 德 国 总 部 而 言 ， 这 套 双 品 牌 架 构 最 大 价 值 是 风 险 对 冲 。 较 大 规 模 的 四 环 业 务 可 以 托 底 基 本 盘 ； 如 果 AUDI 品 牌 电 动 化 路 线 跑 通 ， 则 可 以 同 时 守 住 传 统 豪 华 盘 、 抢 占 智 能 电 动 赛 道 。 风 险 同 样 客 观 存 在 ： 统 一 奥 迪 品 牌 认 知 被 强 行 拆 分 ， 两 套 标 识 、 两 套 营 销 体 系 并 行 ， 极 易 造 成 消 费 者 混 淆 ； 受 技 术 授 权 、 价 格 管 控 、 渠 道 利 益 分 配 等 影 响 ， 后 续 管 理 成 本 将 显 著 抬 升 。

样本启示

合资模式的得失拷问

南北奥迪分治，是中国豪华汽车合资品牌发展历程中极具代表性的案例 。 外资输出品牌，中方落地产能、渠道，共同分享市场增量的传统模式，已经很难适配存量竞争环境 。 当市场红利消退 ，各方利益诉求出现分歧 ，矛盾便会集中爆发。

需要指出 的是，虽 然这份 战略协议 厘清了 商标归 属、业务 边界等显 性问题 ，却无法 直接解决 奥迪现 存的底 层难题 ：产品迭代 滞后、电 动化转 型慢 、渠 道盈利 恶 化 。 从 结 局 看 ， 不 存 在 绝 对 赢 家 。 一 汽 取 得 四 环 商 标 的 在 华 运 营 权 ， 却 要 承 担 品 牌 下 行 周 期 的 全 部 压 力 ； 上 汽 跳 出 过 去 同 标 竞 争 泥 潭 ， 但 要 完成一个 全新电 动品牌“从 0到 1 ” 的 建 设 ； 奥 迪 实 现 双 合 作 伙 伴 的 战 略 构 想 ， 却 要 承 受 品 牌 割 裂 带 来 的 不 确 定 性 。

一纸公告只是起点。 终端门店双标并存的现状已经说明，制度层面切割容易，市场、用户、渠道的过渡更为漫长。
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东北制药：奋战四季度 跑好全年收官“接力棒”

�������机器轰鸣的生产车间、 严谨细致的质量审核现场、

海外展会上紧张有序的商务洽谈……在 2026 年四季度

关键期，东北制药各条战线干劲十足。特别是在当下，面

对行业竞争加剧、成本承压、稳产保供等多重现实考验，

东北制药积极推动生产提质、质量筑基、市场拓新等重

点工作协同发力，将攻坚任务压实到各岗位，全员全力

向着年度经营目标奋力冲刺，跑好全年收官“接力棒” 。

提质降本与质量管控并进

今年以来，面对复杂的行业环境，东北制药向内深

挖管理与制造潜力。一方面，公司通过工艺优化、精细化

管理推进降本增效；另一方面，以常态化审核练兵筑牢

药品质量底线。

“分厂不只是生产制造单元，更是成本管控中心和

工艺转化阵地。 ”东北制药生产指挥中心主任丁莲表示，

面对激烈的市场竞争， 公司必须把成本管控贯穿到每一

道生产工序，将水、电、蒸汽、辅料等消耗指标拆解落实到

班组岗位，让一线看得见、算得清成本。

“要搭建工艺转化快速响应通道，鼓励一线开展小

改小革，推动岗位创新成果快速转化为现实生产力。 ”

丁莲说，“生产指挥层面要持续强化产销联动， 动态匹

配市场需求、库存与产能，科学组织排产，做到保供、工

艺、安全、质量多线兼顾。 ”

东北制药坚持以审促改，通过内部体系审核、迎接

外部客户审计双重练兵，持续完善药品全链条质量管理

体系。此前，公司完成三季度药品质量体系内审，本次审

核模拟监管飞行检查模式， 覆盖全部制剂分厂， 对照

GMP 核心要素开展全链条核查， 同步锤炼内审队伍实

战能力。四季度，企业紧跟行业监管导向，着手开展电子

数据合规性专项内审，聚焦数据完整性风险防控，持续

提升质量管理综合实力。

近期，外部客户审计迎来高峰。 10 月中上旬，东北

制药接连迎接 6 家国内外客户现场审计。这些审计涵盖

药品、食品、饲料多领域，涉及维生素 C、左旋肉碱系列、

吡拉西坦等核心品种。 面对多批次审计叠加情况，公司

生产、质量、仓储、检验多部门协同作战，高效完成现场

核查、问题答疑等工作，全部审计顺利通过，进一步提升

了海内外客户信任度，为东北制药产品持续拓展市场打

下坚实基础。

海内外市场协同挖潜发力

冲刺年末收官，东北制药充分发挥原料、制剂一体

化产业优势，统筹国际国内两个市场，不断拓宽业务增

长空间。

10 月上旬， 世界制药原料展在意大利米兰举办。

东北制药携维生素 C 系列、左旋肉碱系列、吡拉西坦、

磷霉素、黄连素等核心原料药参展，与来自瑞士、印度、

波兰、西班牙等国的数十家境外客户开展商务洽谈，围

绕国际市场需求、产品规格、产能保障及行业趋势深入

交流。

扎实的海外布局，源于东北制药多年深耕构建的国

际认证矩阵。 作为国内重要原料药出口企业，东北制药

当前已有近 20 个产品通过欧盟、美国、英国、日本等国

际高端市场注册，主导产品远销 100 多个国家和地区。

国内市场坚持稳规模、优结构、提效益并重。 东北制

药在保持现有销售规模稳定增长的基础上，把提升盈利

水平、优化业务结构摆在更加突出的位置。 销售团队深

耕国内终端渠道，加大重点产品市场开拓力度，统筹市

场拓展与终端覆盖，从严防控经营风险，全力提升国内

业务市场竞争力。

仿创并举布局多元管线

近年来，东北制药坚持以市场需求为导向推进技术

创新， 兼顾仿制药迭代升级与前沿生物药赛道布局，为

中长期发展积蓄核心动能。

“新药研发不能只停留在实验室，核心要实现市场

价值转化。 ” 东北制药研究院院长刘素娜说，“研发团队

要紧盯医药前沿靶点布局小分子创新药，同时加快仿制

药立项与研发进展，打通科研成果从实验室走向产业化

的落地通道。 ”

依托此前收购的鼎成肽源，东北制药近年来快速切

入到了细胞免疫治疗赛道，搭建起 TCR-T、CAR-T 等

前沿技术自主研发体系，聚焦胰腺癌、结直肠癌、胃癌等

实体瘤方向布局多款在研细胞治疗产品。 其中，

DCTY0801 注射液已获得美国 FDA 孤儿药资格认定；

DCTY1102 注射液是国内较早进入临床阶段的靶向

KRAS�G12D 的 TCR-T 细胞治疗产品， 目前已登记开

展临床研究。

目前，东北制药通过沈阳、北京、上海三地研发资源

联动， 形成了化学药与生物药协同发展的研发格局，持

续丰富产品矩阵。

当下，正值全年收官的关键期。 从生产车间、质量管

控一线，到市场拓展和科技研发战线，东北制药各板块

正协同作战，全力以赴补短板、强弱项，以实干攻坚奋力

冲刺全年经营任务目标。 —
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破解智驾算力困局

Momenta曹旭东：以大模型反向定义芯片

●本报记者 龚梦泽

当智能驾驶迈入物理AI阶段， 端到端大模

型正在成为高阶智驾的主流技术方向，L4级自

动驾驶的规模化落地， 却受制于车载算力的现

实约束。 Momenta创始人兼CEO曹旭东提出，

百亿至千亿参数的大模型， 很难在现有通用车

规芯片上平衡功耗、可靠性与成本。

针对这一行业矛盾，Momenta联合新芯航

途落地“大模型定义芯片” 的技术路线。10月29

日， 新芯航途对外披露X7� Ultra大模型芯片完

整技术方案，这套反向定义硬件的思路，试图为

物理AI时代智驾算力瓶颈提供产业解法。

算法加速迭代

倒逼芯片设计逻辑重构

智能驾驶技术路线的迭代， 正在传导至上

游芯片研发环节。此前行业普遍遵循“先开发

芯片硬件，再由算法完成模型适配” 的开发范

式，在多套分立小模型并行的阶段，这套模式

基本可以匹配量产需求。 但随着行业全面转

向端到端大模型， 原有开发路径的局限性不

断暴露。

立足于车载量产的现实约束， 新芯航途

CEO李宗霖抛出行业必须直面的三个命题：芯

片纸面算力能否在真实量产大模型中充分释

放？ 硬件架构能否承接后续模型持续迭代升

级？ 在严苛车规标准之下，推理能耗能否控制

在整车可接受范围？ 在他的评估中，传统芯片

先行的开发模式，已经难以同时满足上述三项

量产条件。

为此，X7� Ultra应运而生，该芯片基于反向

设计逻辑打造，具备700� TOPS大模型算力，运

行Transformer量产大模型场景下，计算利用率

达到98.7%，内存带宽消耗相较行业旗舰产品下

降80%，推理能效实现翻倍，量产模型对齐精度

达到99.99%。

从商业化交付看，X7系列芯片量产8个月，

累计出货超20万颗，已经配套10款量产车型，拿

下40余款车型定点订单，覆盖上汽、奇瑞等多家

主机厂。 常规车规芯片开发周期普遍在三至四

年，该项目不到三年完成从定点到上车，核心在

于Momenta的算法理解被前置融入芯片架构

设计环节。

算力天花板显现

L4级自动驾驶规模化面临现实约束

过去几年，Momenta在智驾落地过程中

沉淀出两条已经经过量产验证的产业洞察：依

靠数据驱动解决道路长尾问题， 依托规模量

产积累海量真实路测数据。 依靠这套数据飞

轮，Momenta智驾搭载规模一年内由约30万

台增长至约140万台， 累计行驶里程突破200

亿公里； 此前完成10万台装车需要24个月，如

今新增同等硬件搭载规模，周期被压缩至不足

一个月。

不过数据飞轮的持续放大， 很快触碰到算

力层面的天花板。曹旭东告诉记者，想要实现L4

级自动驾驶规模化， 车载系统需要承载百亿乃

至千亿参数的大模型， 但当前通用芯片很难同

时达成车规可靠性、功耗控制、商业化成本三项

硬性指标，这也就是他提出的通用芯片的“不

可能三角” 。 曹旭东测算，由大模型需求反向定

义的专用芯片， 综合性能较通用芯片最高可提

升10倍， 也是车载端稳定运行千亿参数模型的

可行路径；算力底座成熟之后，相关能力还可以

向外延伸至机器人等其他物理AI场景。

这并非停留在纸面的技术构想。 早在2022

年底，Momenta就确立了“大模型定义芯片”

技术方向，之后携手新芯航途推进联合研发。目

前新芯航途战略轮融资已经收官， 累计融资约

50亿元，投资方囊括上汽、奇瑞、长鑫科技等产

业资本， 同时汇集多家国资平台与市场化投资

机构。产业资本集中加注，背后看重的正是算法

与芯片深度绑定带来的差异化竞争壁垒。

技术路线切换， 也正在改写整个智驾行业

的竞争规则。 李宗霖透露， 过去市场习惯于把

TOPS纸面算力作为芯片能力的核心标尺，大模

型上车之后， 算力在真实场景下的实际利用效

率，权重已经远高于参数纸面数字。当算法企业

深度参与芯片定义， 纯软件算法供应商的议价

空间被持续挤压， 软硬一体化的准入门槛不断

抬升，国内多家车企相继布局自研智驾芯片，同

样印证这一产业风向。

需要指出的是， 软硬深度耦合也拉长技术

链条，放大试错成本。 “大模型定义芯片” 给出

一条破局路径， 但最终价值仍需要大规模量产

来检验。 对行业参与者而言， 接下来真正的考

验，在于打通芯片、大模型、整车交付三者，这也

将直接决定物理AI周期下智能驾驶赛道的竞争

格局。

奥迪中国“分家” ：

一纸权属分割协议 结束十年合资拉锯

●殷浩楠 龚梦泽

10月26日，奥迪中国正式

官宣分别与中国一汽、上汽集

团签署新战略协议，完成在华

双品牌权责划分： 一汽奥迪

保留四环标识， 兼顾燃油与

新能源双线产品； 上汽奥迪

启用AUDI字母标识，主攻纯电

赛道。

协议落地后的短短两天，

记者走访北京多处奥迪品牌

门店，直观感受到协议文本与

终端现实之间的距离。 部分门

店门头四环标识、AUDI字母标

依旧并列悬挂，店内两类产品

同步陈列销售；也有门店内广

告着重渲染AUDI “电动时代

的奥迪” 定位，销售人员透露，

销售字母标车型有额外提成，

但奖励来源并无明确说法。 对

于四环产品停售节点、门头换

标时间表，门店同样无法给出

确切答复。

按照公司文件，上汽奥迪

销售四环产品的过渡期设置

至2027年底，过渡期内两类产

品售后体系维持原状，但对具

体门店层面的切换时点并未

下达统一指令。 终端双标并

行、销售资源已经向新标识倾

斜，足以说明此次调整并非一

刀切的品牌切换，而是一场漫

长过渡。 行业内部对这一结局

并不意外，但商标、业务边界

的清晰切割，依旧超出不少经

销商的预期。

十年拉锯

从渠道逼宫到同标内卷

这场南北奥迪的纠葛， 源头可以回溯至

2016年上汽集团与大众官宣奥迪合作。 消息一

经公布， 一汽奥迪经销商联盟发起强硬抵制，

集体拒提新车、联合控价。 直接后果是，2017年

1月奥迪在华销量同比大跌约35%。

冲突依靠《三亚声明》及四方协议暂时

平息， 约定上汽奥迪最早2022年方可开售，

渠道实施统一管理。 2022年上汽奥迪A7L正

式交付，后续Q6、Q5� e-tron上市，但常年销

量徘徊在4万至5万辆区间，和一汽奥迪体量

悬殊。

2025年8月，一汽奥迪A5L与上汽奥迪A5L�

Sportback同台上市，二者共用四环标识，上演

了南北奥迪体系内部互相缠斗的一幕。

电动化板块更是短板。 奥迪基于PPE纯电

平台打造的Q6L� e-tron上市7个月累计销量

3689台，月均仅527台，远不及同级竞品。 奥迪

中国区域电动渗透率低于全球均值。 压力传导

至渠道端，福州、苏州、无锡多地奥迪经销商出

现退网、停售，奥迪体系经销商亏损比例接近

半数。

在此背景下，2024年11月AUDI字母标品

牌正式发布， 专注智能电动；2026年3月奥迪全

球CEO高德诺公开否认合资合并传闻， 双伙伴

战略尘埃落定。持续近十年博弈，最终走向品牌

切分。 业内人士表示， 这不是某一方的完全胜

利，是多重经营压力下的止损选择。

权属落定

账面权益与资产现实的错位

业内人士表示，从协议文本看，一汽拿到了

奥迪在中国积累数十年的核心资产———四环商

标在华运营权， 同时坐拥国内规模最大的奥迪

经销商网络、存量维保用户资源，手握燃油、新

能源全部四环产品序列。 但账面权益不能直接

等同于经营优势， 奥迪品牌在国内已经进入价

值收缩周期。

产品端，主力燃油车型迭代节奏偏慢，电

动化产品市场反馈乏力， 品牌溢价持续受到

挤压。 市场层面，即便手握四环商标在华运营

权，一汽也要直面存量市场萎缩、渠道亏损蔓

延的现实。

上汽奥迪一侧，通过本次分工，将AUDI字

母标纳入自身主导的业务框架， 得以摆脱过去

同四环产品纠缠的内耗局面。 但新品牌没有现

成市场红利可以承接，用户重建、渠道重塑均需

要时间。消费者认知中，奥迪与四环标识深度绑

定，新字母标想要建立信任，往往需要至少几代

产品周期验证。

为支撑AUDI品牌， 上汽与奥迪组建约

300人规模的上海奥迪创新技术中心，四成为

本土AI算法人才。 智驾与座舱分别对接Mo-

menta、豆包大模型、火山引擎、科大讯飞等本

土技术资源。 产品规划上，继E5� Sportback、

E7X之后，AUDI第三款新车预计2027年落

地，ADP2.0平台四款全新车型， 首款要等到

2028年才会推出。 过渡期内上汽奥迪还可销

售四环产品至2027年底，但下一代平台产品落

地尚有较长空档期， 渠道观望情绪很难快速

消解。

对于奥迪德国总部而言， 这套双品牌架

构最大价值是风险对冲。 较大规模的四环业

务可以托底基本盘；如果AUDI品牌电动化路

线跑通，则可以同时守住传统豪华盘、抢占智

能电动赛道。 风险同样客观存在：统一奥迪品

牌认知被强行拆分，两套标识、两套营销体系

并行，极易造成消费者混淆；受技术授权、价

格管控、渠道利益分配等影响，后续管理成本

将显著抬升。

样本启示

合资模式的得失拷问

南北奥迪分治， 是中国豪华汽车合资品牌

发展历程中极具代表性的案例。 外资输出品

牌，中方落地产能、渠道，共同分享市场增量的

传统模式，已经很难适配存量竞争环境。 当市

场红利消退，各方利益诉求出现分歧，矛盾便

会集中爆发。

需要指出的是，虽然这份战略协议厘清了

商标归属、业务边界等显性问题，却无法直接

解决奥迪现存的底层难题： 产品迭代滞后、电

动化转型慢、渠道盈利恶化。从结局看，不存在

绝对赢家。 一汽取得四环商标的在华运营权，

却要承担品牌下行周期的全部压力； 上汽跳

出过去同标竞争泥潭，但要完成一个全新电动

品牌“从0到1” 的建设；奥迪实现双合作伙伴

的战略构想， 却要承受品牌割裂带来的不确

定性。

一纸公告只是起点。 终端门店双标并存的

现状已经说明，制度层面切割容易，市场、用户、

渠道的过渡更为漫长。
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