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! 全年销量将力破 !"万辆
!增速高于南北大众
!超越北京现代成为行业第四

东风日产前瞻布局实现"淡市超车"

如果说，前瞻性的产品布局与区域市场布

局是东风日产市场成功的左右手，那么前瞻性

的供应链则为前两者提供了稳固的根基。在供

应链层面，汽车行业大都忽视对价值链上潜在

资源的开发，也容易忽视对价值链各环节的管

理。而东风日产非常重视与合作伙伴的合作，

并能将这种合作转化成敦促双方成长的共赢

关系。

早在 2000年风神创业时期，东风日产与

宝钢集团的创造性开展党建合作创举，被业

界誉为钢铁与汽车行业“不可复制的”全面战

略合作模式。双方共 14个基层党委参与，在

资源紧张时，双方召开了党建峰会，2009年

东风日产面临增产 13万台的压力，宝钢党委

在峰会上主动提出，“东风日产有多少发动

机，宝钢就供应多少车身”的口号，为此专门

成立了资源保证团队，做到东风日产订单天

天读，从而全面及时保证急剧增加的钢材需

求，保证了东风日产生产所需。今年日本地

震，宝钢及时为东风日产制定紧急应对方案，

让东风日产能在众多日系车企中首先恢复稳

定的生产。面向未来发展，双方更共同进行战

略规划，确保宝钢产能与东风日产产量增长

相匹配。

与宝钢的成功合作，只是东风日前众多全

价值链案例中的一个而已。若没有前瞻性布局，

没有长时间与供应商之间的技术积累和研发资

金的投入，东风日产不可能短期内就达到了与

日产本土产品相同甚至更高的品质。

“这种体系力的建立过程，就是一个企业真

正实现从单纯的制造工厂到全体系建制公司的

过程。”任勇喜欢把“全价值链竞争力”作为考核

东风日产的最核心指标。“本土化是其中最重要

的组成部分。”

在汽车市场频频猛踩刹车，竞争愈加残酷

的大环境下，东风日产一如既往保持了又快又

好的强势增长，得益于其 8年扎实的全价值链

竞争体系打造和持续改善，市场根基牢固，车型

众多，渠道布局成熟合理，营销体系完善，抗压

能力强。更重要的是，凭借“领先半步”的发展理

念，东风日产处处抢先布局，从领先半步到步步

为赢，体现了精准的市场洞察力与卓越于行业

发展的前瞻力，这也是东风日产能够实现“淡市

超车”的关键所在。
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淡市之下，中国车市第一阵营车企仍能保

持较高增长速度，这关键在于产品的布局。目

前，东风日产和上海通用一样拥有涵盖各个细

分市场的车型品牌。

“东风日产一直以来以‘领先半步’的运营

策略而享誉行业，从一开始，就将这个策略运用

到车型布局上，从商品企划到研发设计、车型导

入，无不站在深刻洞察、把握消费新风尚上。“东

风日产相关人士介绍。

在过去10个月中，东风日产除新天籁突破

“雅凯”的垄断、实现“淡市超车”之外，在 SUV

更是以成功的车型布局策略，成为这一细分市

场“淡市超车”的典范。东风日产在 SUV车型

的布局始于 2008年。东风日产在一年之内连

续引入两款 SUV车型逍客与奇骏。随着细分

市场升温和这两款车型的产品价值逐步显露，

市场销量迅速提升。从最初引入的月销 3000

辆增长到现在月销量万辆以上，逍客更实现了

3年 4倍的高速增长。而在高端 SUV不断升温

的大势下，东风日产豪华车型楼兰在进一步完

善东风日产 SUV产品布局的同时，将更进一

步奠定其在高端车型领域的话语权。

记者掌握的数据显示，东风日产成立 8

年来推出的每一款车型都获得巨大成功，实

现了 5款车型月销量过万，全车系进入细分

市场前四强的骄人业绩。据了解，东风日产今

年 10月份全车系销量达 71032辆，同比增长

36%，其中，新天籁、轩逸、新骐达、新逍客、

新阳光五款主力车型销量齐齐过万辆。这无

疑成为东风日产产品线核动力全面爆发的最

生动注脚。面对持续旺盛的入门级消费市场，

东风日产下一重要举措为推出启辰品牌。

任勇表示，“消费者生活水平在提高，消费

理念更加成熟，尤其是二三线市场，在经济快速

发展之后，拥有一辆车的需求愈加强烈，启辰的

推出就是为了更好地满足这个新兴市场。”另据

东风日产市场销售总部副总部长兼销售部部长

杨嵩透露，东风日产启辰首款量产车型将在今

年广州车展首次亮相，并将于明年上半年正式

上市。为此，东风日产也给启辰制订了底气十足

的销量目标：5年推出至少 5款车，累计销售 30

万辆。

精准把握消费新风尚
产品线'核动力$全面爆发
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除了产品布局之外，东风日产“淡市超车”

的动力更来自于对区域市场发展的洞悉。从四

年前开始，东风日产率先在业界布局二三线市

场。据了解，二三线市场对东风日产整体销售量

的贡献率早在 2008年已达到近 50%，近年来

更呈现上升态势。

据统计，从 2003年到 2010年，东风日

产一级营销网点数量增长了 362%；二级营

销网点数量增幅更高达 245%。现在二三线

城 市 对 东 风 日 产 销 售 贡 献 已 经 超 过 了

50%。任勇早前强调，东风日产在快速下沉

到二三线城市的同时，更要不断优化营销网

络，通过标杆管理、流程优化以及新业务的

导入，提升二三级市场营销网络的竞争力，

!得二三级市场得天下"

提前布局新兴市场
$：

实现单店效率、效益和顾客满意度始终处于

行业领先水平。

当“得二三级市场者得天下”日益成为共

识，其它车企积极实施渠道下沉时，对于东风

日产来说，巩固领先优势成为企业发展壮大的

必要条件。在此背景下，今年 6月份东风日产

对外宣布正式启动“纵横中国”中小城市营销

项目，并发布全新市场营销利器“都市新快

线”，把目光从已饱和的一、二线市场投向逐渐

崛起的三、四、五线市场，为实现年产销百万辆

奠定基础。

同时，东风日产以“本土化”、“创新化”、“持

续化”为核心快速渗入空白市场，水平延伸终端

业务。任勇向记者透露了东风日产在区域市场运

营的目标，“我们将持续挖掘每个城市每个专营

店最后一辆车型的潜力，也致力于为每一个渴望

购车的消费者提供最便捷的购车渠道和最合适

的车型。水平事业方面，继续保持二手车、汽车保

险、易租车、车载信息、车主卡等业务的行业标杆

地位。”
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