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百万销量目标无悬念 新轩逸就是高富帅

东风日产将跨入国内车企第一阵营
——本刊专访东风日产市场销售部副总部长杨嵩

6月12日，泉城济南喜迎
首家保时捷中心。这座4S店
总面积超过5100平米，内设
超现代化展厅，并建有3205

平米的售后服务中心，大幅
度超越了传统4S店的服务水
准。保时捷中国首席执行总
裁柏涵慕在开业仪式现场表
示：“济南是一座与保时捷
具有相同创新精神的城市，
新中心投入运营后，必将进
一步加强我们为济南及邻近
地区保时捷车主提供服务的

能力，为他们带去与保时捷
这个名字相匹配的、具有国

际一流水准的卓越服务。”
(本记)

6月14日，“赏新 悦
目”一汽-大众特许经销商
开放日活动在济南润捷汽车
销售服务有限公司隆重举
行。据了解，本次活动在全
国范围内开展，用户可以享
受到每一日、每一月、每一
季的全方位关爱体验，领略
全新展厅、全新车间、全新
科技、全新服务的独特风
采。此外，在开放日的活动
中，用户还可以通过实际操
作感受到透明车间的系统便

捷性，通过户外救援演习，
了解救援车准备工作，了解

一汽-大众服务的专业、高
效和便利。 (翔宇)

□本刊记者 王士强

山东销量是完成百万

目标的最大保障

早在年初，当大家都悲观
预测今年车市进入新一轮调
整期的时候，东风日产将年度
目标定在了100万辆。这个消
息公布之后，大家再一次给东
风日产贴上了“不可能完成任
务”的标签。

2011年，东风日产在前一
年销量66万的基础上，将目标
定为77 . 2万辆，媒体一片惊呼

‘不可能’。结果东风日产当年
不仅成功达成77 . 2万台的既
定目标，更以808，588台的辉煌
业绩突破了年度挑战目标，同
比增长高达22 . 3%，实现了3倍
于行业的增长速度。东风日产
也成为行业内第一个8年完成
300万辆产销规模的汽车企
业。

当年，东风日产各款车型
百花齐放，齐头并进。其中天
籁、轩逸、逍客、新阳光、新
TIIDA五款主力车型持续保

持月销过万的姿态，成为各自
细分市场上的明星车型。其
中，天籁全年销量达15 . 6万
辆，以“零库存”的最佳状态实
现完美收官。在中级车市场
上，轩逸月均过万，新阳光上
市一年累计销量达到15 . 7万
辆；新骐达连续7个月销量破
万，逍客全年累计销量超过
11 . 1万台，实现同比70%的惊
人增长。

2012年前五个月，东风日
产实现同比增长20%，预计到6

月底，销量将突破45万辆。“在
上半年没有新车投放市场的
情况下，能够实现这一目标，
将成为我们完成全年销量的
有力保障”，杨嵩自信地说。据
了解，下半年，东风日产将有
包括新轩逸在内的多款新车
投放市场，而且部分车型将会
进行促销让利。向来都是下半
年发力的东风日产，自然会取
得更大突破。

提起山东市场，杨嵩的自
豪溢于言表。“山东省今年每
个城市都加入了我们的百城
翻番战略，前五个月销量同比

增长28%，预计在6月底同比增
长将超过30%。”东风日产山东
大区营销总监孔德春解释说，
山东省是东风日产东区营销
部目前销量最大、增幅最高的
省份。

“山东的市场表现对于东
风日产实现百城翻番和百万
目标，起到决定性作用。我们
对山东的表现充满信心。”杨
嵩表示。

“高富帅”的新轩逸

将创造历史

在东风日产NISSAN和启
辰双品牌运作的产品阵营中，
今年下半年上市的新轩逸无
疑是最重要的产品。新轩逸在
北京车展全球首发亮相之后，
在网上引起好评如潮。众多东
风日产车迷将其封为“小天
籁”。对这款新车，东风日产同

样寄予厚望。
“轩逸已经上市五六年

了，在车主群体中积累的优异
的口碑。对于新轩逸来说，我
们相信它将创造历史。用时下
最流行的话来形容它，就是

‘高富帅’”，杨嵩告诉记者。
“高，是指高性能。新轩逸

集合了日产全球最顶级的造
车技术，无论是发动机和变速
器等核心零部件，还是集成电
路、音响系统、钢材选用，它都
是日产最新技术的巅峰之作。
富，指的是空间。新轩逸的内
部空间，乘坐舒适度不但会全
面超越目前在售的轩逸车型，
而且还在同级市场树立全新
标杆。帅，这个是说外型。帅当
然不是靠宣传说说而已，到时
候大家肯定能亲自体验。从新
轩逸开始，东风日产家族脸谱
将会得到进一步强化。”杨嵩

解释说。
据此前全国培训归来的

经销商介绍，东风日产内部已
经将轩逸的年度销量目标定
位20万辆。这也就意味着东风
日产新轩逸上市之后，将会实
现10万以上的销量。对于一款
新车，这无疑会创造一项车市
记录。而另一方面也可以证
明，新轩逸的定价将极富诱惑
力。对于记者的这一分析，杨
嵩并未正面回应：“请大家拭
目以待。”

区域营销部是“烦

恼”的庆幸

2012年年初，东风日产率
先在行业内成立数字营销部，
并以区域划分，成立东西南北
四个大区。四个大区营销部，
承接了之前总部享有的销售、
营销、售后、水平事业等核心

权力。变革力度之大，令行业
震惊。如今已经成功运营五个
月的区域营销部，以华丽的销
售数据证明了当初抉择的英
明。

“以江浙鲁沪为代表的东
区，和川渝为代表的西区，无
论是经济发展、消费特性以及
汽车普及程度上，都无法相差
甚远。我们之前的全国一盘棋
的营销策略已经不再适应。这
次果断变革，让我们的销量同
比猛增至20%以上，及时躲避
了今年的车市寒冬”。

“当初我们认为区域营销
部肯定能更精准地把握市场，
但是没想到会给我们带来这
么多的‘烦恼’”。杨嵩所说的
烦恼，就是区域专案。

今年以来，东风日产以大
区为指挥部，在每个省份成立
了由营销部、经销商、执行公
司和媒体组成的项目专案小
组，以双月为周期，推出营销
专案。

“以山东为例，就会有山
东大区、当地经销商以及外围
的智囊团共同提报方案，然后
我们再把方案汇总到营销部，
营销部统一递交给杨总部长，
这就等于杨总部长的工作量，
一下子翻了几十倍。”山东大
区营销总监孔德春告诉记者。

“虽然总部已经下发了区
域营销部指导手册，但是面对
各个省份提出的视角独特、操
作复杂的营销方案，一部指导
手册已经招架不住。但是，每
个极富针对性又能切实提升
销量的方案我们都不舍得放
弃，看来我们只能再推2 . 0版
本了。”杨嵩微笑地抱怨道。

东风日产凭借着早在年初制定的“百城翻
番”战略、区域专案营销，以及新成立的数字营
销部和大区营销部等体制变革，正在创造车市
神话。前五个月，全国同比实现增长20%，山东
市场同比增长28%。日前，东风日产市场销售部
副总部长杨嵩出差济南时，接受了本刊记者专
访。杨嵩表示，东风日产年初百万辆销量目标
不会更改，而且完成没有任何悬念。说到下半
年即将上市的新轩逸时，杨嵩用时下最流行的
词语形容：高富帅。
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