
新车型是征战车市的法
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大众奥迪销售事业

部总经理薄石表示 " 今年一

汽
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大众奥迪以市场需求为导

向"先后推出了多款新车型!在

产品阵容不断壮大的同时"销

量也取得了快速的提升" 今年

前
"#

个月"一汽
!

大众奥迪共

出售了
$%&'

万辆新车" 到
""

月中旬已达到了去年全年的总

销量! 也就是说" 到年底"一

汽
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大众奥迪将会创造一个新

的销售纪录" 再次向业界证明
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(

大众奥迪在中国高档车

市场的实力!

#销售只是奥迪进步的一

个方面"更为重要的是"今年的
)&*& +,-./

销售服务满意度排

名"奥迪是豪华车中的第一名! 所以我相信"稳中有进是奥迪

追求的目标! $薄石说%

薄石认为" 一汽
!

大众奥迪在过去
01

年成功的核心"是

全价值链本土化模式!他强调"在合资的
01

年里"双方股东对

本土化不断努力"才取得了目前的成就"未来奥迪还能够继续

巩固豪华车在中国的地位! &未来"一方面我们要不断地拓展

产品线'另一方面也要随着基础设施的发展"拓展整个经销商

网络% $薄石透露"目前一汽
!

大众奥迪在中国
"2'

个城市有

$"2

家经销商门店" 品牌长期目标是要拥有
3##

家左右的经

销商%

版

!

"#$ %&$

!"# $%&

!"#$

年
#!

月
%

日 星期三

4' 汽车!人物 编辑
!

关秋丽
"#$%&'!()*+,$-./01234$

!"#$%&'()*+

!!!!!!!" "0#$%&'()*+,-. /0123456789:;$<=>?@AB

CD6EFEG$HHIJK%LMKNO.PQ$%R=STUVWIXYZ$[:\]

^R:7_K`a$b3cdJK7)Oef$g^XhAijk)lmn%&o7p

qrsq.

!"#$% 3##&'()

薄石

一汽
(

大众奥迪

销售事业部总经理
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目 前 " 中 国 已 经 成 为

456

品牌全球最大的市场 %

宝马(中国)汽车贸易有限公司

总裁许智俊在接受采访时表

示*&今年前
"#

个月"

456

和

5787

品牌在中国内地的销量

超过了
$"&3

万辆 " 同比增长

0#9

! 我们将继续强化销售和

售后服务的业务质量"寻求长

期可持续的增长! $

对于未来"许智俊信心十

足"称目前华晨宝马已经拥有

$#

万辆的产能"明年宝马还会

向中国市场引入多款极具竞争

实力的新车型! 此外"宝马还

将进一步拓展中国市场的经销

商网络"坚持和加强既往成功经验"专注于销售和售后服务业

务品质的共同提升" 进一步巩固在中国的根基和完善业务模

式"加速锐化市场竞争力! &除了加强一+二+三线城市经销商

的竞争力" 宝马对销售网络的拓展将继续深入下探至四线和

五线城市"掘金这一富有增长潜力的市场%$许智俊透露"截至

目前"宝马在中国已经拥有
1##

家经销商网点%

此外"许智俊还强调"在售后服务体系的建设上"宝马将

付出更多努力"以确保客户满意度能够保持稳步的提升%据了

解"宝马今年为经销商提供了
0$

万人次的专业培训"这是全

球豪华车历史上最大规模的培训计划" 由此可见其对中国市

场的重视程度非同一般%

许智俊

宝马!中国"汽车

贸易有限公司总裁
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月中旬就任上海通用

总经理后" 王晓秋被问到最多

的问题就是如何使上海通用加

速前进% 事实上" 在提出问题

时" 各媒体记者心中已预判了

多种回答*#加速推新品$+#加

大技术投入$+#深挖渠道$,,

多项并举" 目的无外乎是要确

保上海通用的行业地位不跌

落%但是"王晓秋的回答出乎大

家的意料*&我们最大的挑战是

如何不犯错% $

王晓秋说"对于上海通用

这样规模的大企业来说"能保

持平衡就是最好的发展 % 的

确"历经
"'

年的发展"上海通

用已经在产品+渠道+营销模式等各个方面形成了极具优势

的综合体系%但是"正如要维持一台大型机器正常运转"必须

保证每个零件都不出问题一样"大企业前进过程中每一个决

策都很关键% &尽量少犯错"尤其不能犯大错% $王晓秋说"大

企业间的竞争"往往一个小小的优点就有可能使得你比别人

更强大%

凯迪拉克
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风尚运动豪华轿车中国首发+别克秀出新

一代智能科技+雪佛兰将启动新车攻势,,王晓秋称"上海通

用旗下三大品牌在产品力+服务力+品牌力上一直在不断地进

行着均衡提升% 面向未来"保持健康的发展态势最重要"特别

是产品战略绝对不能出问题%

王晓秋

上海通用汽车

总经理
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在经历了艰难的调整期

后" 一汽丰田从
:

月开始销售

回暖 "

">

月 销 量 达 到
$:$2:

辆"同比增长
:"&29

"环比增长

39

% 但是"面对这样的成绩"一

汽丰田汽车销售有限公司总经

理田聪明表示"&恢复的速度比

我们想象得要慢$%

田聪明透露" 销售恢复慢

的原因主要是今年一汽丰田产

品换型较多"如全新
?;@2

+新

?A7B

锐志+ 新威驰" 今年以

来" 一汽丰田新车始终不断%

&新产品产销供给和老产品库

存消化都要面对压力%$田聪明

称" 对于一汽丰田这样产能不

足的企业来说"新车型推出后的切换工作非常辛苦"因为消化

了很多产能"即便工厂加班加点也仍难全面满足市场需求%

不过"在经历了新产品扎堆换型期后"一汽丰田将步入发

展快车道%目前来看"新车型正在为一汽丰田贡献着越来越多

的销量%据了解"全新
?;@2

上市后两个多月就收获了
0&:

万

辆的订单"虽然还在市场磨合期"但实力已然展现% 全新威驰

也是上市即热销"目前各地
2=

店的订单均在快速增长中%

田聪明预测"今年最后两个月"一汽丰田月均销量将超过

'&1

万辆%&明年我们还有推新车等多方面的计划"销量应该会

有大幅度增加% $田聪明说"带着多款新车型进入
0#"2

年的一

汽丰田底气十足"有信心迎接各种挑战%

田聪明

一汽丰田汽车

销售有限公司总经理
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作为今年最受瞩目的自

主品牌"观致品牌首款产品观

致
$

终于在广州车展上掀开

了神秘面纱% 观致汽车市场及

销售部执行总监卫思梵在接

受专访时表示" 相对于销量"

观致现阶段更看重产品的质

量以及如何能够建立起良好

的品牌形象%

对于明年的销量" 卫思梵

并不愿意透露更多细节% 他认

为" 中国汽车市场将继续保持

增长"但观致作为新品牌"常熟

工厂的
"1

万辆年产能不可能

被全部用满" 观致目前要做的

是为消费者提供更多的价值%

可以说"观致正在从零开始"卫思梵希望在营销方面尝试成为

一个真正国际水平的汽车公司%&我们有国际专业的知识和技

术"第一款发布的新车观致
$

代表了国际水平"我相信这是一

个非常好的起点% $卫思梵说%

实际上"观致提供的客户体验远不止于此% 卫思梵表示"

此前观致
$

轿车刚刚获得了
AC/, 8D;+

欧洲新车安全评鉴

协会测试最高五星评级" 同时提供的车辆配置以及操控性等

与同级别对手相比都有一定的优势%&我们对自己的品牌是有

信心的"也非常喜爱我们这个品牌%$卫思梵说"观致将以消费

者的需求为造车根本"提供优质的产品+雅致的设计和个性化

的服务%

卫思梵

观致汽车

市场及销售部执行总监
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尽管进口车市场今年增

长幅度收窄"但作为法系车的

代表"雷诺却保持了较高的增

长% 雷诺大中华区执行总裁陈

国章在接受采访时表示"今年

进口车市场销量预计会突破

"##

万辆" 明年还会保持两位

数的增长%

&中国已经成为雷诺全亚

洲区利润及销量最高的地区"

雷诺今年在中国市场累计销

售预计超过
$&1

万辆" 与去年

相比增长
0#9

" 预计明年的销

售目标依然是保持两位数的

增长% $但是"陈国章也特别指

出"雷诺中国明年的核心任务

并不是发展"而是经销商网络的重整%

据介绍"今年雷诺在中国的网络建设保持了高速增长态

势"共增设了
0#

家经销商以及
$#

家微型网点"明年也会有双

位数的增长规划% 不过"相对于拓展网络"雷诺中国更急于解

决的是经销商之间差距过大的现状% 陈国章希望通过销售网

络的重整优化"能够将实力较强的经销商进行扩容+将资源

有效分配到各区域城市%

陈国章表示"目前雷诺正在对中国所有进口品牌进行研

究"对其在华的网络规划+经销商系统+分销渠道管理的做法

进行评估"分析对手实力"以寻求更好的发展途径%

!北商"

陈国章

雷诺大中华区

执行总裁


