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整合进口与国产车销售渠道，首
先就会在降低销售成本与提高销售效
率上使跨国公司受益。事实上，目前国
内主流合资企业几乎都实现了进口与
国产车销售渠道的融合。

进口车潜藏着的利润空间和增长
潜力，以及对品牌提升的作用，开始让
合资车企动心。

眼下，合并或重划进口与国产车
的销售渠道正在被一些跨国车企视为

“最快的扩张机会”。近日多家跨国车
企正在谋划国产与进口车渠道的融
合，以实现最大程度压缩成本，利润最
大化的目的。

双网合并频发

日前，有知情人士透露，三菱国产
与进口渠道并网已是事实。

据了解，广汽三菱将于10月正式
挂牌成立，广汽三菱的销售网络渠道
正在紧锣密鼓的筛选和筹建中，其中
原有进口三菱4S店都将售卖广汽三菱
的国产车型，实现进口车与国产车销
售网络的合并。

寻求进口与国产渠道合并的远不
止三菱一家。不少专家对进口和国产
车型并网销售的模式表示认同。业内
专家认为，并网销售可以在短时间内

增加经销商的数量，同时把更多车型
放在同一销售体系里，可以分散经营
风险，售后服务能力也能增强，同时
并网销售还将进一步拉升经销商的竞
争力。

渠道合并成趋势

整合进口与国产车销售渠道，首
先就会在降低销售成本与提高销售效
率上使跨国公司受益。事实上，目前国
内主流合资企业几乎都实现了进口与
国产车销售渠道的融合。无论是奥迪、
宝马等豪华品牌，还是上海通用、一汽
丰田、东风日产等合资品牌，都陆续采
取了进口与国产车型并网销售的策
略，并取得了成功。

“上海通用接管进口车和国产车
两个网络，有利于我们现有产品的相
互补充和相互支撑。”上海通用相关人
士表示，上海通用作为国内较早获得
授权经营进口车的合资汽车公司，别
克、雪佛兰、凯迪拉克三大品牌都实现
了高速增长，收益运算取得了“1+1>2”
的效果。

奥迪是国内较早实现进口与国产
车型统一协调销售的豪华品牌。从
2006年开始，一汽-大众奥迪组建了奥
迪销售事业部，奥迪从原来的国产车、

进口车分网销售，统一由事业部负责
全部品牌建设、产品营销和售后服务。
奥迪的销量和品牌形象都获得了大幅
度的提升。

对于经销商而言，并网销售是有
好处的。把同品牌的进口和国产车型
都放在一个销售体系里，意味着经销
商可以有更高的利润，对于消费者而
言，也意味着可选择的车型增多，售后
服务保障更强，维修更方便。

总之，并网销售好处很多，已经在
实践中得到了检验。眼下，即便是正在
国内筹备国产项目的跨国品牌，也开
始计划首先选择进口与国产在一个销
售体系中运营。

雷诺中国区总裁在接受采访时表
示，雷诺已计划在中国国产，而渠道会
首先选择之前做进口车的经销商，这
也意味着进口车和国产车并不会分网
进行。

汽车分析师表示，“随着国产化的
加强，随之而来的是品牌影响力提升
和销售量增长，未来会有越来越多的
合资企业把进口车和国产车销售网络
进行合并，这已成趋势”。

二线品牌分网突围

不过，并非所有的品牌都乐于将

进口和国产车型合并销售。此前，现代
起亚已明确不会采取如其他品牌那
样，将进口车网络与合资国产车网络
合并的做法来实现渠道扩张，相反，现
代起亚车型在国内销售采用的是独立
网络。

有业内人士认为，在某品牌进口
车销量不大的情况下，跨国企业愿意
采取区域总代理的方式在中国销售汽
车，因为这样有利于他们控制在华进
口车的销售网络和经销商的服务质
量。但是当进口车的销量达到一定数
量后，这些车企就会考虑并网。

值得关注的是，马自达在中国也
开始了收权行动。此前，马自达旗下一
汽马自达和长安马自达分别掌握进口
车销售的权力，形成了产品互补，但随
着近年来马自达在中国进口车销量逐
年上升，有消息称，马自达中国将统一
管理马自达在中国的进口车业务。这
也意味着马自达将独享马自达在中国
的进口车的利润。

总之，进口与国产车型渠道合并
与否，各大车企都有自己的理由和原
因，成功失败也各有例子可循。在第
一批出击中国市场的强势跨国品牌成
功之后，眼下车市中的渠道暗战又在
悄然展开，走势如何，且让我们拭目
以待。
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