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车厂主动输血
其实早在 !月 "#日，宝马中国

和华晨宝马已向经销商下发通函，
宣布调低 $%"&年第二季度批售目
标。通函中称，经销商只需完成二季
度 '&(的批售目标，即可获得单车
数量奖。同时还表示，一季度零售目
标完成度 )%(的经销商，可以获得
更多返利预付。
第三季度一开始，也就是 #月

$日，宝马汽车再次向其中国经销
商们发函，公布了 $%*&年第二季度
的特殊奖励政策，兑现了承诺。具体
政策包括：对宝马在中国销售的进
口车型签订目标完成率为 *%%(及
以上的经销商，给予每辆车 *+,万
元的补贴；对宝马与华晨汽车合资
生产的国产车型签订目标完成率为
*%%(及以上的经销商，给予每辆车

*+'万元的补贴。值得注意的是，宝
马对没有完成任务但目标完成率为
'&(及以上的车型也分别给予补
贴，补贴金额为进口车型 *+-万元
至 *+!万元，国产车型 *+,万元至
*+#万元。
今年 &月，捷豹路虎发布了新

的商务政策，季度返利速度由之前
的当季销售、下季度审核、再下季度
返利的模式，改为当季销售、下季度
第一个月返利的模式，资金兑现足
足提早了约五个月。同时，二季度的
销售目标也下调了 *%(至 $%(。此
外，为了鼓励经销商，捷豹路虎还新
增了目标完成奖励，包括直接补贴
经销商。与此同时，从 #月 *日开
始，路虎在华投产的车型揽胜极光
起价降低 &万元至 -)+'万元，这款
车国产上市至今不过五个月。而另
据外电报道，捷豹路虎公司下调了
中国的销售目标，虽然英国方面并
未给出数字细节，但消息人士透露，
目标是不低于去年 *$万辆的成绩。
奥迪虽然没有官降，也没有透

露更多的经销商补贴政策，却以推
出超值版纪念车型和降低销售目标
的方式，默默地向经销商示好。日
前，有一汽奥迪内部人士称，今年该
企业内部的销售目标实为 &'万台。
而在年初的规划中，$%*&年奥迪在
华销量预计为 #%万台。今年 !月的

上海车展期间，奥迪表示 $%*&年在
华销量有望首次达到 ,%万台。
进入 #月后，有消息称，奥迪公

司同意提供人民币 *$亿元来补贴
中国经销商。奥迪方面表示，公司正
在密切关注中国市场，侧重于在中
国市场建立一个拥有超过 !%%家经
销商的财务健康的经销商网络，只
有经销商满意才能保证客户满意。
此次的补贴措施是奥迪考虑到当前
的特殊市场环境和经销商的实际困
难采取的主动措施，引导经销商提
高对当地市场的开拓能力、运营质
量和对用户的服务质量。

销量不如预期
销量增速放缓甚至下降，是各

品牌向经销商示好的主要原因。
在过去几年的时间里，尽管中

国汽车市场整体增速趋缓，但豪华
车市场依旧保持较高增速。$%*!

年，主流豪华品牌的销量均保持了
两位数的增长。正因如此，各大豪华
品牌在 $%*&年初制定的销量目标
均较为乐观。
然而，进入 !月，虽然对市场动

静超级敏感的经销商开始拼命让
利，但也难挽颓势，豪华车第一阵营
率先放缓增长速度。据相关行业协
会统计数据显示，今年 *.&月份，
整个豪华车市场销量增长小于

!(。在占据八成市场份额的德系三
强中，除奔驰外，奥迪、宝马的销量
同比增幅均已降至 *(以下。这种
下滑趋势还在愈演愈烈。,月份的
统计数据显示，奥迪中国销量同比
下滑 &+'(至 !#'-*辆，宝马同比下
跌 *+-(至 -,''#辆。

#月一开始，华晨汽车就发布
盈利预警，表示今年上半年其净利
润将比去年同期下降约 !%(，主要
原因是其与宝马对半持股的合资公
司业绩欠佳。数据显示，今年上半
年，宝马在华销量仅增长了 $+&(。
而 & 月份的销售则同比下降 !(，
这是 *%年来宝马在中国市场的销
售首次下降。
市场不缺难兄难弟。持续领跑

豪华品牌第二阵营的捷豹路虎，!
月销量大幅下滑了 $%+)(，*.& 月
份捷豹路虎在华销量同比下降
$-(；沃尔沃 !月销量同比增幅仅
为 *+'(，&月销量则下滑 $+$(；雷
克萨斯 *.!月累计销量 $-$%,辆，
同比下滑 -+,(。

经销商冷眼相待
对于主机厂的主动示好，沪上

多家经销商表示“没有感觉”。
有经销商认为，目前主机厂下

发的特殊奖励政策，不过是稳定经
销商情绪，把年底发放的奖励提前

到年中发放，对于销量影响并不大，
毕竟整体经济状况并不好，股市套
牢一部分人的资金，再加上中标率
才 !+&(的上海牌照，大大降低了客
户的购买意愿。
也有经销商表示，去年下半年

开始，豪华品牌的销售就不景气，!/
店的运营需要非常高的专业度、巨
额的资金投入和专业的人才体系，
消耗从来都不小，所以才会有年底
的经销商索取厂家补贴。这些费用，
主机厂心里最清楚。但是今年年初，
主机厂的销售目标并未因此降低，
反而是在压库存，逼得经销商不得
不降价大促销。!月份奥迪就有不
少车型的市场终端价低于 )折，经
销商亏本在卖，销售压力到现在还
没缓解。现在主机厂在经销商倒下
之前主动施以补贴或奖励，缓解 !/

店的经营压力，只能是暂时保全了
品牌的面子。
也有经销商直指主机厂应对市

场变化能力不强，最起码在产品宣
传和新车型投放上不够积极，“奔驰
今年新车投放多，卖得很不错，有的
店一个月能卖 -%%多台，这说明市
场增量还是有的。客户对价格敏感，
对新车型也敏感，但是主机厂不投
放新车，不创造销售热点，我们也没
办法。”

姚琼

销量放缓 豪华品牌主动示好经销商
! !由于整体经济不景气，再

加上 A股市场圈住了资金，
宝马、奥迪以及捷豹路虎等豪
华品牌上半年的销量增速均
不如预期。近期，有的品牌开
始下调销售目标，有的宣布官
降，有的开始发放原本年终才
发放的经销商“补贴”。

! ! ! ! #月*,日，广汽集团与菲亚特克
莱斯勒汽车公司战略合作修成正
果，广汽菲亚特克莱斯勒汽车销售
有限公司成立，未来0112、克莱斯
勒、道奇以及菲亚特四大品牌所有
国产和进口车型都将由其统筹。作
为车市最年轻的合资销售公司，面
对着国内十多年来最为激烈的市场
调整，广汽菲克这个“新兵”如何打破
市场瓶颈？笔者专访了广汽菲亚特
克莱斯勒汽车销售有限公司董事长
冯兴亚及总经理郑杰等高层人士。
广汽菲克搭上了中国汽车市场

跨国合作的!末班车"#请问新合资

公司如何实现不同文化的融合$

!以市场为导向" 以效益为目

标"以效率为准则#是广汽菲克的一

条基本准则$在管理创新方面"广汽

菲克采用了职业经理人团队$ 以前

我们的管理岗位设置" 一个岗位两

个人"两个副总"所有协议的签署是

中方签了外方签$现在"新的合资企

业由职业经理人全权负责" 保证人

才来源的广泛性" 保证队伍的专业

性$ 还有一个措施就是分级授权管

理"现在管理职务要实现分级授权"

不存在双向汇报$当然"股东双方的

签字" 代表股东各自全责的地方还

是要体现出来的$

大家知道以前广汽多数合资企

业都采取派遣制" 派遣的这些人员

劳动合同是集团发出的" 也不是合

同工资$ 现在广汽菲克副总以下全

部岗位都是与合资公司签约" 由合

资公司考核绩效$ 这样做就是为了

将员工的利益与合资公司的整体利

益相关联" 消除派系归属带来的分

歧$共同管理"共同考核"提升在合

资企业的归属感$体制创新%意识创

新%制度创新%流程创新"最终实现

一个多元文化的融合$

广汽菲克此次合资提出了制造

升级和世界级工厂的概念# 请问蕴

含哪些深意$

以前主要是广汽菲亚特的车型

生产"现在要把!""#和克莱斯勒两个

优秀的品牌实现国产$ 通过这次扩

大合作"特别是广州工厂属新建的"

新建的工厂有最先进的工艺$ 我们

的目标就是通过这次的扩大合作"

通过!""#和克莱斯勒的产品导入实

现制造体系的全面提升$ 这两点也

是按照我们的计划在推进当中"当

然从供应商的水平" 从工艺的布局

和设计" 从生产组织管理方式方方

面面都要提升$

对手林立# 而年轻的广汽菲克

靠何取胜$

广汽菲亚特克莱斯勒销售公司

是个年轻的公司" 年轻我觉得最大

的特点就是富有活力% 富有创新精

神$ 这家公司继承和融合了广汽集

团和菲亚特克莱斯勒集团两家公司

的优秀基因"应该说&务实%包容%创

新%活力#是我们的基因$

自$月%日开始试运营起" 我们

这个团队就在以开放%融合%创新的

心态推动菲亚特克莱斯勒销售公司

持续前行$具体有三个方面来实现'

首先是理念"一个团队要打胜仗"必

须有共同的价值观$第二个是制度"

有了理念但必须基于理念的规章制

度$第三个就是方法制订"我们也要

制定一系列创新的方法$

!""#克莱斯勒中国有很多进口

车经销商# 广汽菲亚特也有自己的

经销商# 这些渠道在新合资公司的

框架下将如何整合和优化$

实现网络&优化#"除了通过整

合实现%&%大于'的效果"深层的意

思是" 希望对整个经销商的生态环

境改善作出贡献$ 在今天的汽车行

业全新的挑战下" 经济全新的挑战

下"如何更好地生存"是经销商非常

关心的" 也是我们和你们非常关心

的$但最终"是要为消费者提供最好

的产品与最贴心的服务$ 我们也希

望帮助经销商" 在新的竞争环境下

持续地提升自己的服务能力" 并持

续提升自己的盈利能力$

接下来两到三年时间内" 广汽

菲克到'(%)年将形成全渠道% 全品

牌统一的网络$ 至于我们怎么从今

天走到'*%)年那一天( 简单讲叫做

绝不使用一刀切的方式" 具体讲会

很复杂" 今天我们在这里就不具体

展开了$

!""#品牌在美国做得很成功#

有近$%万辆的年销量# 可是在中国

还不到&%万辆# 请问对!""#品牌未

来的增长目标有何预期$

广汽菲克虽然刚刚成立" 但依

然处在一个相对好的市场时机"因

为今天中国的+,-市场依然是相对

增速最高的市场" 而广汽菲克未来

切入市场最重要的筹码就是

!""#)))这个+,-领军品牌$所以销

量增加的背后" 是中国最丰富的

+,-产品线"!""#将实现从小型+,-

到全尺寸+,-最为完整的细分市场

覆盖" 这也是未来几年我们最重要

的目标$

相对于!""#和克莱斯勒# 菲亚

特目前在中国的品牌知名度还比较

有限# 请问新合资公司将如何做强

此意大利品牌$

菲亚特是我们整个集团名字的

最重要组成部分$菲亚特品牌"其实

它在整个汽车界是享有盛誉的品

牌"是个大品牌$菲亚特这两款产品

大家可能不是很熟悉" 中国消费者

也不太熟悉" 但我觉得菲亚特品牌

在中国的销量也可以有很大的提升

空间$因为从产品本身来讲"从它的

设计到使用很多配置零配件的供应

商都是&大牌#"产品硬实力很强"包

括整体的价值"%*万元起步"全系标

配%./01$速双速离合器"这样的价

值感在同级价格区间还是很有竞争

力的$ 罗裕

广汽菲克合资“引擎”靠创新驱动
)))访广汽菲亚特克莱斯勒汽车销售有限公司高层

! 广汽菲克董事长冯兴亚 ! 广汽菲克总经理郑杰


