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众泰汽车（000980） -4.30%
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上汽集团（600104） -1.36%
长安汽车（000625） -1.27%
长城汽车（601633） -0.64%
北汽蓝谷（600733） -0.60%
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传祺BU总裁黄坚

全面负责
全车型产品规划及管理

1 月16日，广汽集团自主品牌体制

机制改革迈出关键一步——传祺BU（事

业单元）正式成立，深耕汽车行业28年的

“老广汽人”黄坚出任总裁，全面负责广

汽传祺全车型的产品规划及管理。同步

公布的管理团队中，李安担任副总裁主

管销售服务，王彧出任副总裁统筹技术

研发，形成以黄坚为核心的“战略—市场

—产品”闭环管理架构，标志着传祺品牌

进入全价值链自主运营的新阶段。

作为改革核心掌舵者，黄坚的职业

履历精准契合BU模式需求。1998年加

入广汽集团后，他从战略规划起步，历

任集团规划发展部部长，深耕项目管理

和战略规划领域工作；后赴广汽丰田担

任副总经理、副工厂长，全面分管采购、

生产、数字化及智能电动化转型，助力

企业达成累计428 万辆销量，打造铂智

系列爆款车型并推动出口，完成从战略

谋划到全链经营的完整历练。可以说，

其兼具的技术素养、跨领域管理能力与

市场洞察力，成为广汽集团选中他领航

传祺BU的核心原因。

传祺 BU 的成立与黄坚的任命，是

传统车企向“体系化竞争力”转型的典

型缩影。BU模式的核心价值在于实现

权责利统一，而黄坚的全链积淀恰好适

配这一需求——既懂集团战略协同，能

高效衔接共享资源，又具市场快速响应

能力，为改革落地提供了人才保障。

在车市从增量转向存量、全球化竞

争加剧的背景下，企业竞争力已从单一

产品比拼转向体系效率较量。

对传祺来说，组织架构调整只是第

一步，黄坚团队能否在流程优化、资源

整合上持续发力，将直接决定改革成

效。但此次变革已彰显传统车企主动

适配市场的决心，而以黄坚为代表的复

合型管理人才领航，或将成为更多车企

突破发展瓶颈的关键选择。

(新快报记者 刘佳淇)
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销量滑坡、降价承压，新业务难解近忧

特斯拉增长神话是否正在褪色？

全球销量大跌8.6%
三大主力市场集体失速

近日，特斯拉披露的 2025 年交付

数据揭开残酷现实，其全年全球交付

量 163.6万辆，较 2024 年的 179 万辆同

比下滑 8.6%，不仅创下成立以来最大

年度降幅，更标志着连续两年陷入销

量负增长。与之形成强烈反差的是，

比亚迪同期以 225.67万辆纯电销量登

顶全球，同比增幅近 28%，正式终结了

特斯拉在纯电细分领域长达四年的统

治地位。

从市场格局演变来看，特斯拉的

领跑优势早已逐步瓦解。2021年及之

前，其凭借Model 3与Model Y的爆款

效应，长期垄断全球新能源销冠；2022
年比亚迪以 186 万辆新能源总销量首

夺全球新能源销冠后，特斯拉仍能守

住纯电赛道优势。但到 2025 年，在中

国电车品牌的集体围剿下，特斯拉的

全球市场份额被迅速蚕食，最终比亚

迪在纯电领域完成全面超越，全球新

能源市场格局彻底改写。

行业分析认为，这场行业地位的

更迭，核心源于特斯拉三大主力市场

的集体失守。作为全球核心阵地，中

国市场 2025 年表现持续承压，中国汽

车流通协会乘联分会数据显示，特斯

拉中国全年批发总销量（含出口）85.1
万辆，同比下降 7.08%；国内零售销量

约62.5万辆，同比下滑5%。而小米、问

界等本土品牌凭借更贴合消费需求的

智能座舱、丰富配置及灵活定价策略，

持续分流其核心客群，进一步加剧了

特斯拉的市场压力。

北美市场同样不容乐观。受美

国政府取消电动汽车税收抵免、收

紧 补 贴 政 策 的 直 接 冲 击 ，特 斯 拉

2025 年美国销量表现疲软，美国考

克斯汽车咨询公司数据显示，其全

年销量 57.7 万辆，同比下滑 8.9%，政

策变动直接削弱了当地消费者的购

车意愿，也印证了此前市场对其业

绩的悲观预判。

此外，其在欧洲主要市场的销量

从 2024年的约 32.6万辆骤降至 23.5万

余辆，大跌 27.8%，且在德国、法国、丹

麦、瑞典等多个国家均遭遇暴跌。

随着销量持续下滑，行业对特斯

拉的预期急剧降温。两年前，市场普

遍预测其年交付量将突破300万辆，而

如今对2026年的平均预测已骤降至约

180 万辆。从行业领跑者到连续下滑

失冠，特斯拉的市场处境已发生根本

性转变，未来能否扭转颓势面临重重

考验。

降价减配难挽颓势
产品迭代滞后引信任危机

为应对比亚迪、小米、问界等品牌

的围剿，扭转销量下滑的颓势，特斯拉

在 2025 年掀起多轮降价潮，以旗下核

心车型Model 3为例，现今起售价直接

触及23.55万元的历史低点，试图以“以

价换量”的策略重新激活市场。进入

2026 年初，特斯拉中国再度加码促销

力度，推出“5年0息”“7年超低息”的金

融购车方案，Model 3与Model Y首付

低至 7.99 万元起，月供最低仅需 1918
元起，这一举措被市场普遍解读为变

相降价，意在进一步降低购车门槛，吸

引预算有限的消费群体。

更值得关注的是，为覆盖降价带

来的利润缺口，低价版 Model Y 悄然

缩减配置：取消后排娱乐屏、砍掉座椅

加热功能、将原本的高级内饰材质降

级为普通塑料材质，通过这一系列减

配操作，单车成本或将降低约10%。此

举引发部分消费者的强烈不满，不少

车主在社交平台吐槽“减配不减质

感”，质疑特斯拉“牺牲产品体验换取

价格优势”，对品牌口碑造成负面影

响。

事实上，降价治标不治本，产品迭

代滞后才是特斯拉销量滑坡的核心内

因。长期以来，特斯拉过度依赖Mod⁃
el 3与Model Y 两款主力车型支撑全

球市场，这两款车型自上市以来多年

未进行实质性更新，无论是外观设计

还是智能配置都已逐渐落后于竞品。

瑞银集团此前发布的一项市场调

查显示，中国消费者对特斯拉“技术领

先”标签的认可度持续下降，将其作为

购车首选品牌的比例从 18%降至 14%，

不仅落后于比亚迪，甚至被小米等新

晋品牌反超，产品竞争力下滑已成不

争的事实。

近日，因美版标准版 Model Y 出

现在特斯拉中国官网家庭充电页面，

以及另一款减配降价车型“Model 3
标准续航升级版”悄然出现在工信部

免税目录中，被业内视为特斯拉“廉价

版”车型即将登陆中国市场的信号，叠

加更高的国产化率，其起售价有望杀

入20万元以内。

对此，有相关汽车分析师认为，目

前特斯拉的主力产品售价在 20万-30
万元区间，如果一款车价格可以下探

到 20 万元以下的主流市场，企业的销

量有望提升，帮助挽回 2025 年以来的

颓势。

新业务多点开花
商业化仍存多重挑战

2026年特斯拉在新业务领域全面

提速，Robotaxi、人形机器人与 Dojo3
超级计算机形成“三驾马车”，成为驱

动企业转型的核心动力。

作为Robotaxi、人形机器人两大业

务的技术底座，Dojo3超级计算机项目

于1月19日重启，依托AI5芯片搭建高

密度算力集群，可高效处理特斯拉全

球车队每日采集的约1600亿帧视频数

据，为FSD（完全自动驾驶）模型迭代及

人形机器人感知系统研发提供核心算

力支撑。

不过，在新业务多点开花的同时，

特斯拉的商业化征程仍面临多重严峻

挑战。公开信息显示，Robotaxi业务虽

推进迅速，但在奥斯汀的测试阶段已

发生7起碰撞事故，叠加FSD V14版本

存在的导航、系统故障问题，直接影响

市场对该业务的信任度。人形机器人

Optimus项目同样遭遇瓶颈，原定 2025
年生产 5000 台的目标未能达成，实际

产量仅数百台，且产品目前仍需依赖

人工远程操控，尚未通过工厂实际作

业验证。

此外，法规与市场竞争层面的压

力也不容忽视。美国市场对自动驾驶

部署的政策放宽，难以抵消中、欧市场

相关审批的不确定性；而Waymo已实

现周订单 45 万次付费乘坐的先发优

势，更将特斯拉置于竞争劣势地位。

但在马斯克主导下，特斯拉正逐步脱

离电动车赛道，试图借机器人风口开

启新增长周期。

2025年，全球新能源汽车市场
格局迎来历史性转折，特斯拉不仅连
续第二年遭遇销量下滑，更首次痛失
坚守四年的全球纯电销冠宝座，被比
亚迪彻底拉开差距。

面对主力车型老化、市场竞争白
热化、政策环境突变的多重冲击，特
斯拉启动多轮降价与金融促销，却未
能扭转终端颓势，反而陷入“以价换
量”的盈利困境。

在此背景下，马斯克将公司重心
转向 Robotaxi、人形机器人及超级
计算机等新赛道，试图以“人工智能+
机器人”的长期愿景重构增长逻辑，但
新业务的技术落地瓶颈与商业化不确
定性，让曾经的行业标杆站在了“保基
本盘”与“拓新赛道”的十字路口。

■新快报记者 刘佳淇


