
北京现代N Line Club：当车企把用户变成“玩家”
来源：陈彦志 发布时间：2025-11-20 16:17:11

当最后一批N Line Club Day汕头站的车队驶离南澳岛，这场持续近十个月、横跨十二

座城市的用户活动正式画上句号。回顾这场以“极致玩家”为主题的大型集结，它早已超越

了一场普通车主活动，更像是北京现代与用户共同完成的一场大型实景“游戏”。

从初夏成都的启动，到深秋南澳岛的收官，北京现代N Line Club在2025年完成了一次

用户运营的深度实践。与去年相比，活动规模明显扩大，内容也更加多元。不仅有N Line车

型的深度试驾，还有专业摄影课、茶艺品鉴，甚至组织用户前往上海国际赛车场、天津V1国

际赛车场现场观赛。

特别值得关注的是，北京现代向用户开放了Elantra N TCR Edition与IONIQ 5 N DK

Edition两款特别版车型的试驾体验。这种“舍得”背后，体现的是品牌对用户的诚意。一

位试驾后的伊兰特N Line车主感慨：“油车的爆发力和电车的灵动性都让人热血沸腾，这才

明白为什么N品牌能在赛场上斩获那么多冠军。”

从“卖车”到“经营关系”，北京现代的转变之路



在传统汽车销售模式遭遇挑战的今天，北京现代N Line Club的出现并非偶然。2025年

被定义为北京现代的新能源元年，在推出首款纯电平台SUV：EO羿欧的同时，品牌显然意识

到：仅仅提供产品已经不够了。

北京现代常任副总经理李双双在EO羿欧上市发布会上的一番话点破了关键：“与用户最

远的距离，莫过于缺乏共鸣的情感价值。”这句话几乎可以看作N Line Club项目的注脚。

当大多数合资品牌还在纠结于价格战和配置竞赛时，北京现代选择了一条更艰难但也更可持

续的路：经营用户关系。

N Line Club的精妙之处在于，它不仅仅是一个车主俱乐部，而是一个完整的体验生态

系统。在这里，车主可以参加专业的驾驶培训，分享改装经验，甚至有机会受邀参加N Cup

等专业赛事，与韩东君等明星车手互动。这种深度参与感，让用户从被动的消费者变成了主

动的参与者。

用户为什么愿意为这样的活动买单？

据统计，2025年N Line Club活动期间，超过300位车主现场参与体验营和观赛活动，他

们自发创作并发布了七十余支高质量视频，总阅读量近900万，超过3万人线上互动。这样的

用户参与度，在当下的汽车市场实属难得。一位广州的索纳塔N Line车主道出了关键：“在

这里找到了组织，大家因为相同的品味和热爱聚在一起，这种感觉很棒。”

在消费升级的背景下，消费者购买的已不仅仅是交通工具，更是一种生活方式和身份认

同。N Line Club通过精准定位“高性能文化”，成功吸引了那些对驾驶乐趣有追求的年轻

消费者。当他们发现有一群人和自己有着相同的热爱时，自然会产生强烈的归属感。

N Line Club给行业带来了什么启示？

北京现代N Line Club的实践，为处于转型期的合资品牌提供了一个可参考的样本。

在“合资2.0”时代，单纯依靠品牌光环和产品力已经不足以在激烈的市场竞争中取胜。

N Line Club的成功在于，它实现了三个转变：从单一的产品价值沟通转向多维度的用

户体验构建；从短暂的交易关系转向长期的情感联结；从品牌单向发声转向用户双向互动。

这种转变的背后，是北京现代对汽车产业变革的深刻理解。

特别是在电动化、智能化浪潮下，汽车的产品属性正在发生根本性变化。当技术越来越

同质化，用户体验和情感联结就成为品牌差异化的关键。北京现代通过N Line Club，成功

地将营销重心从“车”转向了“人”，这恰恰符合了汽车产业发展的未来趋势。

写在最后：

在当下的市场环境中，许多车企都在谈用户运营，但真正能做好的寥寥无几。问题往往

出在两个方面：一是缺乏清晰的定位，活动流于形式；二是缺乏长期投入的决心，浅尝辄止。



北京现代N Line Club用近十个月的时间、跨越十二座城市的坚持，证明了自己在这方面的

决心和能力。

2025年北京现代N Line Club的实践已经证明：当车企真正把用户当作“玩家”而非单

纯的消费者时，品牌与用户的关系就开始发生质的变化。这种变化，或许正是合资品牌在新

时代实现突破的关键所在。在汽车产业百年未有之大变局的背景下，北京现代的探索告诉我

们：最好的营销，就是和用户一起玩，而且要认真地玩。当用户变成“玩家”，品牌就不再

是冷冰冰的logo，而成为了生活的一部分。这或许就是北京现代N Line Club留给行业的最

宝贵启示。
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