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! ! ! !三十年来，中国的经济建设取
得了举世瞩目的成就。而在突飞猛
进的增长背后，潜伏着一系列的社
会问题：环境污染日益严重，能源危
机初现端倪，产业结构亟待优化，中
国的经济社会在“新常态”下面临着
诸多挑战。作为推动中国社会经济
进步的中坚力量，企业在“新常态”
下如何把握机遇，坚持可持续发展，
践行企业社会责任，这些问题值得
每一个人深入思考。

日前，一场以“悦智慧，领航责
任征途”为主题的可持续发展与企
业社会责任论坛在沈阳成功举行。
作为活动的主办方，!"#邀请国内
外可持续发展与企业社会责任领域
的知名专家学者以及汽车行业的资
深媒体人士齐聚一堂，共同探讨当
今中国“新常态”环境下，企业可持
续发展的责任之路。

康思远先生在论坛上表示：

“!"#是一家深植中国的跨国企业，
同时也是一家积极贡献于当地社
会、环境与经济发展的企业。我们始
终致力于以技术创新实现可持续的
移动出行，以价值链创新促进行业
的可持续发展，以企业社会责任活
动的创新贡献于社会的可持续发
展。我们希望为中国略尽绵薄之力，
积极参与社会问题的解决，推动社
会的不断发展与进步。”

持续创新
构建绿色产业链
当前，汽车产业已经发展成为

国民经济的重要支柱产业，提高汽
车企业的可持续发展能力，推动其
在企业社会责任方面的创新，具有
深远的社会意义。

!"#是全球最先将可持续发展
战略与核心业务结合，并贯穿全价
值链和所有决策流程的汽车制造商

之一。对于可持续移动出行的追求，
!"#既着眼于对产品性能的持续改
进，同时也致力于以前所未有的革
命性技术改变现有的产品基因。基
于这一创想，!"# $品牌应势而来。
同时，华晨宝马还针对中国市场需
求，特别推出了“之诺”品牌电动车
产品，努力使可持续移动出行的梦
想变为现实。不仅如此，!"#也始
终坚持在产品生产这一核心环节严
格执行可持续发展理念，以确保不
断减少对能源的消耗、减轻对环境
的影响。华晨宝马铁西工厂便是对
这一承诺的完美践行。这座融合了
前沿科技与可持续发展理念的工
厂，在设计建造之初便力求在每一
个环节最大限度地提高资源利用
率，并尽可能降低能源消耗与废弃
物排放。

除了关注产品与生产的可持续
性，!"#更将可持续发展战略延伸

至全价值链，带领利益相关方共同
构建汽车行业可持续发展的未来。
%&'(年初，!"#在业内率先推出“)*

经销商”理念，将可持续发展指标融
入对供应商及经销商合作伙伴的管
理中。截止目前，!"#已在全国拥有
++家“)*经销商”，为推动整个行业
的可持续发展开拓了全新的思路。

汇聚力量
引领责任新征途
面对新常态，许多企业都会遭

遇发展瓶颈，环境代价、社群平衡等
因素都成为了企业在实现可持续发
展的过程中所必须面对的挑战。对
此，著名企业公民课题专家吴伯凡
认为：“一家秉持可持续发展理念的
企业，不仅仅是以经济盈利为导向，
还要为社会盈利、环境盈利考虑，做
到‘三重盈余’。企业应该像蜜蜂一
样，善待股东、员工、消费者、社会等

各个利益相关方，并与之建立起良
性的、建设性的关系，实现整个商业
生态系统的和谐共存。”

自进入中国市场以来，!"#全
方位、系统化地开展了一系列具有
行业领先性的企业社会责任项目。
从八年来持续探访和保护中国传统
文化、积极促进跨文化交流及社会
融合的“!"#中国文化之旅”，到坚
持寓教于乐的教育方式、十载惠及
中国逾三十七万儿童的“!"#儿童
交通安全训练营”，!"#切实履行一
个优秀的企业公民所应肩负的社会
责任。

与此同时，!"#还通过宝马爱
心基金带动员工、车主、供应商、经
销商等利益相关方参与爱心公益活
动。这一企业公益基金的创新模式
也引起了与会专家们的热烈讨论及
广泛肯定。清华大学国际传播研究
中心企业社会责任研究室健康传播
教授华威濂表示：“新常态下，企业
应该承担起更多的社会责任，并加
强与利益相关方的创新合作和自身
的领导力，用新的思维和心态来解
决可持续发展方面的问题。”

一直以来，!"#围绕自身的核
心竞争优势，不断贡献于中国社会
的可持续发展。通过举办本次论坛，
!"#为相关领域的专家和意见领
袖构筑了一个交流的平台，对企业
社会责任的发展方向做了有益探
索。我们也期待着!"#为中国汽车
行业乃至中国社会的可持续发展做
出更多的贡献。 汤力

!"#$ %&'可持续发展与企业社会责任论坛圆满落幕

悦智慧，BMW领航企业责任创新征途
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! ! 以打折、低价著称的双十一网
络购物节今年再次引发了全民狂
欢、快递爆仓，而汽车电子商务表现
比往年更火爆。有数据显示，汽车之
家、天猫、易车惠、搜狐汽车等举办
的“购车狂欢节”的订单总量超过
+,&亿元，有电商在销售高峰期更是
获得平均(秒卖+辆车的成绩。
电商的巨额成交量让传统经销

商既眼红又感慨，直言“价格上实惠
少，噱头大”，“集客的号召力真大，”
“只谈价钱，没有服务，买车还是要
到-*店来”。

电商逼出!"店!煞根"价

在“双十一”当天，各大汽车电
商都推出了多样的促销活动，包括
现金直降、赠送油卡、赠送超值礼包
等等。以天猫为例，天猫斯柯达旗舰
店销售的昊锐最高直降-./万元，有
的甚至打出了对折卖车。

面对如此气势汹汹的价格诱
惑，沪上有经销商表示，除了对折，
电商报出的其他所有优惠，-*店也
能提供。“(&月、((月本来就是全年
车价的最低谷，只是电商把这个时
间点的优惠成交价变得更透明了。
那些所谓半价的车子也就那么一两

辆，还要大家去秒杀，噱头大”。“其
实如果消费者够精明，关注市场时
间稍长，也会知道有些车型-*店卖
出过冰点价，有时候价格还更低，只
是不确定在哪一段时间推出。”

还有电商提出“预付-00元，购
车抵扣(-00元”的优惠，根据其提供
的经销商信息进行电话采访，对方
表示，“双十一”活动时间已经结束
了，店里为了年底再冲冲量，继续活
动期间的优惠成交价，现在下订单
的话，“电商优惠也能继续享受，这
笔钱本来就是厂家垫付的，不用白
不用。”
有消费者表示，“双十一”期间，

电商报出的“让利%.)万元”抄底价，
是他去-*店里看到的优惠价格，“之
前价格一直谈不下来，现在价格好
谈，而且-*店还送导航仪。”

某汽车品牌官网提出的优惠让
利，比厂家默许经销商的实际成交
价还要便宜%&&&元，“煞根价”让经
销商“很受伤”，“完成任务还是赚点
钱，我们已经没得选择了”。但关注
该品牌的消费者，最终得了大便宜。

传统经销商借力巧集客

电商的优势，更多的在于通过
网络及时的发布优惠信息，能吸引
到更多的关注。沪上不少经销商利

用这一点顺势推出一些优惠活动，
使得电商成为自己的集客平台。
沪上一家经销商表示，仅依赖

“双十一”的超人气来集客是不够
的，平时也会跟网站合作，不定期地
推出一些送油卡、送车载空气净化
器、送装潢等的优惠活动，让那些有
意向购车的潜在客户下单，在淡季
冲冲销量。“成交价没多大优惠，但
是网站会送些购物券和价值(&&&元
的加油卡，很多客户还是喜欢和在
意的，会很爽快的签单，一次活动大
概能提升+&1的签单率”。
也有-*店会根据潜在客户的数

量，相应地推出一些与网站合作的
优惠活动，例如赠送包含自行车、拉
杆箱等诸如此类的万元大礼包，“刺
激一下客户，让他们尽快下单，每次
也有增加',个左右的订单。”

#$仍会是主营模式

有经销商表示，电商成交量再
高，也替代不了-*店，它除了给出一
个极其有竞争力的车价，其它任何
服务都不能提供，汽车交易不是一
锤子买卖，它还涉及到售前的试乘
试驾和售后的维修保养，这些，都需
要专人来服务，网络没办法提供。而

且，汽车是大宗消费品，消费者因为
车价的巨幅优惠而直接下单买车，
这种可能性为零。这一点正是传统
经销商最大的优势。

消费者在线下与经销商沟通、
确认、成交，以及后续的提车过程，
都可能会出现一系列问题。例如，线
上预定人数过多，经销商实际库存
不足而无法按时交车，或是消费者
到店提车发现还有额外的费用。类
似的问题都在汽车电商的活动中实
际出现过，这类问题的解决都需要
线上和线下的更好的沟通和对接。

沪上有经销商对网络购车做过
调查。她说，汽车销售品牌管理办法
实施后，很多外地人都来上海咨询
汽车价格，但真正在上海用车的人，
还是喜欢双休日去-*店看车、看服
务、谈价格。“十几万甚至几十万的
钱花出去，大家还是偏向去实体店，
眼见为实。对于我们做销售的来说，
服务要抓紧，口碑营销更重要。”

有主机厂的销售负责人表示，
不管如何花大力支持电商，汽车-*

店仍然是主营模式，电商平台售车
只是偶尔“秀秀”的辅助模式，更多
时候只是一种营销的噱头。一味的
让利、拼价格，最终很有可能会扰乱
市场。目前看来，电商更多的是营销
渠道的拓展，帮助经销商准确找到
目标客户，迎合年轻人的消费节拍
而已。他坦言，如果有一些车型是个
性版、定制版，那尝试利用电商平台
进行“网络直销2线下体验”的模式，
可能会有更好的效果。 姚琼

传统经销商爱恨交织看电商
双十一购车再狂欢 网上卖车300亿


