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日前，中国主流媒体汽车
联盟成员共同走进长安福特
马自达重庆二工厂，通过参观
工厂及与长安福特高层的面
对面交流，亲身感受长安福特
2012年1-7月取得的丰硕成
果，及未来远大的发展规划。

世界领先的绿色工厂

“绿色”是长安福特重要
的品牌支柱，也体现了长安福
特对可持续发展的重视。长安
福特马自达重庆二工厂不仅
生产出的车辆具有出色的燃
油经济性和优异的产品品质，
整个设计、布局和生产过程也
充分体现了节能环保，让它成
为了福特所拥有的最为环保

的工厂之一。
作为长安福特最顶尖工

艺的体现，长安福特重庆二工
厂的设计和布局处处体现节
能减排。车间内的天花板采用
透明材料，实现最大限度的自
然光线照射，节约电能。物料
储货区域采用镂空搭建，实现
最及时的物流周转和供应，并
且节约厂建的费用，充分利用
自然光，节约灯光的能耗。最
环保的水泥网格设计，让植物
可以种植于工厂中生长，提高
了绿化覆盖率。而Rodip旋转浸
涂技术和三湿涂层高固涂装
技术等先进生产工艺的运用，
也最大程度地降低了能源消
耗。工厂实现了零废水排放，排

放气体的二氧化碳含量低于40
克/平方米，每年可以省下5800
万度电和61000立方米的水。

令人瞩目的发展成就

今年1-7月，长安福特取
得198，792台的惊人销量，同
比增长8 . 02%，高于行业增长
速度3 . 56%。特别是在7月，单
月销量达26，306台，同比增长
44%。作为中级车市场的标杆
车型，福特新福克斯上市仅3
个月便已卖出48079台，福特
蒙迪欧-致胜和福特嘉年华的
销量也分别达到了36428台和
32886台。

截至7月31日，中国大陆
已获授权的长安福特品牌经

销商已经超过500家。同时，长
安 福 特致力 于 推 行“ F o r d
Service”，从而保证每一家经销
商都能为客户提供统一标准的
优质服务。而推行Ford Service
的QualityCare的认证，也体现
了长安福特在提升经销商服务
质量方面的不懈努力。

推陈出新的营销方式

随着越来越多的新产品
引入中国，长安福特不断地尝
试更加创新的营销方式。在福
特新福克斯前期预售阶段，长
安福特投入210万进行数字营
销，取得了超出预期的成果：
截止到5月底，官网吸引访问
量270万次，比预期多出70万

人次；网络广告曝光预期20亿
次，最终达到24亿次；最终提
交个人信息的客户有6万3千
人，参与试乘活动人数有2万2
千人，并在40天内获得了超过
2万张的订单。

即将引入的全新产品

在不断推出创新营销方
式的同时，长安福特也在不断
地为中国消费者奉献最新最

好的产品。全新福特翼虎和全
新福特翼搏将是长安福特今
年的产品计划中最重要的两
款车型，是福特“15*15计划”
中两款重量级产品，也是动力
总成战略的具体落实。两款车
型的引入不仅完善了长安福
特产品线，也为不同类型的中
国消费者带来更加丰富的选
择。

(俊杰)

蓄势待发启新程
——— 2012主流媒体汽车联盟走进长安福特

本届齐鲁秋季车展四天下来，总成交量超过万台，迎来20万人次
的观众前来赏车、购车，而各大参展商也斩获了为数可观的丰厚订
单，凭借各自的优异战绩为低迷的车市注入一针“强心剂”。车展现
场，本报联合车行齐鲁网共同推出了车展直播间，有幸邀请到各大主
流汽车厂家领导和经销商集团领导做客，畅谈企业发展，拉近了各大
企业与广大读者、网友和在场观众的距离。而各位老总的精彩发言，
更是为车市的未来指明了方向。

张洪岩 吉利汽车销
售公司副总经理兼中区营
销事业部总经理

今年上半年，全国的
乘用车增长在7%左右，中
国自主品牌则出现了负增
长，自主品牌没有跑赢乘
用车增幅的大盘。不过吉
利汽车迎来了自己的丰收
年，1-8月份的业绩，累计
实现23 . 5万台的销售，相
比增长8 . 2%，在自主品牌
总量排名中，吉利汽车排
名第二。张洪岩说：“吉
利之所以有这样的成绩，
得益于我们2007年提出的

战略转型，推出三大子品
牌。得益于我们稳定的质
量，能够长期有着稳定的
性价比，包括我们全国拥
有 1 0 0 0家一级经销商，
2500家二级经销商网络这
一些基础工作，换来这样
的成果。当然未来还会有
很多的挑战，吉利在基础
工作方面还要继续夯实基
础。”

山东省是吉利汽车的
福地。“最近的9年山东省
累计销量都位居全国32个
省市自治区第一名。除此
之外，全国经销商按单家
统计销量冠军，以及按照
单品统计也是全国销售冠
军，这样的成绩先后多次
诞生在山东省的经销商身
上。其中获得冠军的，历
史上有过济南、淄博、烟
台的经销商。这充分的说
明山东省是一个巨大而有
消费潜力的市场。另外我
们吉利汽车在山东受到老

百姓的一致认可。”
本届车展上，吉利带

来了三款此前从未在国内
上 市 的 新 车 ， 吉 利 英 伦
SC3、SC6和SC7 6AT。其
中，SC7 6AT是吉利汽车
利用英伦品牌推广的第一
款车。6AT变速器来自澳
大利亚DSI公司。这家全
球排名第二的老牌公司于
2009年被吉利收购。经过
几年准备，终于具备了和
整车匹配的条件。据张洪
岩介绍，SC7 6AT之后，
吉利计划在旗下1 . 8L排量
的所有车型都将采用这个
6AT的变速箱。“吉利对
于6AT变速箱也有一个宏
伟的推广计划。我们希望
在两三年以后，随着6AT
匹配车型的销量增大，变
速箱定价可以降低到几千
块钱，到时6AT这么好的
技术就可以走下神坛，走
进千家万户。”

薛 晓 东
一 汽 丰 田
经 销 店 支
援 部 华 北
分 部 区 域
销 售 首 席
代表

一 汽
丰田此次参展的车型总共有八
款，包括旗舰产品皇冠，中高级
车锐志，量销车型卡罗拉，第一
款小型车威驰，混合动力普锐
斯，大型suv兰德酷路泽、普拉
多等等。本次车展一汽丰田最
具亮点的两款车是刚刚上市的
新皇冠和新能源混合动力先驱
车型普锐斯。新皇冠在外观上

有很大改变，更加年轻化和时
尚化。在装备方面也做了提升，
比如在4 . 3L车型才有的智能
泊车系统在3 . 0L车型也有相
应配备，操控性和便利性都有
明显改观。新皇冠的目标客户
群依然是实力派人群，上市初
期订单表现非常不错。

在营销活动方面，今年一
汽丰田在济南奥体中心举办了

“乐驾嘉年华”活动，此次活动
是一汽丰田全品牌全车型的展
示与试乘试驾以及对车辆极端
性能的深度展示，活动取得了
不错的市场反响。“我们将在接
下来的时间里继续采用这种喜
闻乐见的体验式营销活动，让

消费者充分感受丰田车的性
能。”薛晓东说。

今年一汽丰田的销售目标
是60万台，1-8月份完成35万台，

“目前国内车市在经济下行趋势
影响下销售压力非常大，前八个
月的销量基本上是按既定目标
来完成的，我们也有信心完成今
年的目标，明年和后年预计市场
还会有所增长，我们会通过更多
的促销活动带动销量的提升。”薛晓
东认为，山东是一个非常巨大的乘
用车市场，一汽丰田在山东的销量
表现相对于竞品来说还是有很大
的差距的，因此一汽丰田会以山东
省做为重点市场进行推广，扩大一
汽丰田在山东的市场份额。

孙文峰
北 京 现 代
东 区 事 业
部 山 东 办
事 处 区 域
经理

今 年
上半年，在
全国汽车市

场较为低迷的情况下，北京现
代在山东市场的销量较去年同
期相比仍有增长。孙文峰认为，
新车型拉动和优惠幅度加大是
北京现代实现增长的助推器：

“今年1-8月份，北京现代面对
暗流涌动的汽车市场，及时的
做出应对举措，通过朗动等新
车上市为车市注入新鲜血液，
吸引消费者购车意向，并对品

牌下的车型进行价格调整，扩
大目标消费者人群。”

“2012年北京现代在山东
市场销量目标为8万台车，目
前已经完成70%，接下来的几
个月，北京现代将继续本着为
山东消费者服务的理念冲击
销量目标。”据悉，于8月23日
在全国上市的朗动作为北京
现代下半年度推出的重磅车
型，之前已经在北美地区获得

“年度车型大奖”、“NCP五星
安全评价”等荣誉。在齐鲁秋
季车展开幕前夕，朗动就已经
在济南市场斩获200多个订
单。齐鲁秋季车展期间，朗动
更是在与诸多新车的竞争中
表现出色，四天时间再度创造
200台车的销量。

张 秀 冰 福 建
奔 驰 市 场 营 销 部 副
部长

福建奔 驰 品 牌
在中国 市 场 业 绩骄
人 ， 张 秀 冰 认 为 与
两 个 “ 尊重” 分 不
开 ： 一 是 对中国 市
场 的 尊重， 二 是 对
中 国 消 费 者 的 尊
重。 奔 驰 商 务 车 自
2010年6月在中国上
市以来，进行了2011
年 的 改 款 升 级 和
2012年的全面升级，
为 了进一 步 贴近中
国市场，福建奔驰已
在2011年1月开始在
福州筹建研发中心，
共 投 资 5 亿 元 人 民
币。研发中心在今年
年中或 者 第 三 季 度
投入使用，在本地研
发中心 运 营 开 展之
后，将具有更强的能
力 来 贴近中国 客 户
和市场的需求，将需
求 反 馈 到 产 品 改进
中。目 前 ，福建奔 驰
作为戴姆勒集团亚洲
及大洋洲唯一的商务
车生产基地，同时生
产 的 车 型 包 括 唯 雅
诺、威霆和凌特三款
梅赛德斯-奔驰商务
车。在济南市场，福
建奔驰选择了润华集
团作为经销商，张秀
冰说：“福建奔驰要
想在济南大卖，我们
必须选择最优质的经
销 商 ， 选 择 润 华 集
团，可以说是强强联
合，相信福建奔驰在
济 南 一 定 会 有 不 凡
的表现。”

张 剑
润 华 别 克 汽
车 公 园 店 总
经理

作 为 别
克 品 牌 在 山
东省最大、资
历 最 老 的 经

销商，润华别克汽车公园店如
今已走过了13个年头，多次获
得厂商授予的五星级荣誉。依

托润华集团的优势，润华别克
汽车公园店具备独有的集群能
力；而依托十三年来的专业服
务经验，润华别克汽车公园店
更能够为客户提供最为优质的
一条龙服务；借助润华别克汽车
公园店、济青零点店和济阳店三
家店的均衡分布，润华别克品牌
为客户提供半小时快速服务圈。
正是凭借诸多优势，润华别克品
牌十三年来关爱始终如一。

李光群 风行汽车济南
大区总监

“风行汽车2012年全年
销量目标1 5万辆，截至8月
份，全国累计销量突破 8万
辆。”作为国内汽车市场新晋
自主品牌，风行汽车近两年
销售增长势头迅猛。其中，菱
智MPV在其细分市场销量跃
至第一位置，景逸SUV自北
京车展上市后持续热销。风
行汽车济南大区总监李光群
在接受采访时表示，在众多
汽车品牌不断推出新车型之
时，风行汽车稳扎稳打做好
各车型细分市场。“我们做菱
智有 着 十 年 历 史 ，一直在
MPV市场中销量保持前三
甲。后来做景逸及景逸SUV，
同样深受市场热捧，每一个
产品都是在其细分市场站稳
脚跟后再推出全新车型，今
后的新车战略同样如此。”

新车自销售后，随之而
来的是对售后服务的考验。

在快速布局销售网络与提升
售后服务品质之间，风行汽
车选择了后者。“风行汽车的
服务口号是‘关爱每一部车，
关爱每一个人’，但落到实处
就是为消费者提供更实惠、
更便利的服务。目前风行汽
车在全国销售网络300多家，
但服务网络却已经突破600
家。山东市场有35家认证销
售店，但却已布局62家服务
网点，全省已实现平均60公
里的服务半径。”从今年9月
开始，风行汽车还将全系车
型质保延长至5年/10公里。
李光群告诉记者，今后他们
还将推出“社区式服务”，并
为每一家经销商配一辆“流
动服务车”，更快速、更便捷
的做好售后服务工作。

另外，作为国内车市重
要版图的山东市场，同样是
风行汽车的重点市场。在车
展现场，李光群给记者提供
了一组数据：风行汽车2012
年在山东市场全年销售目标
2万台，占据其全国总销量
的1/7；其中菱智MPV全年
销量目标为7万辆，山东市
场要贡献1万辆的业绩。1-8
月份，风行在山东市场已实
现销量12300多台；在刚刚结
束的齐鲁秋季车展上，风行
汽车斩获订单265张。在车市
进入“微增长”之年，风行汽
车稳扎稳打的营销策略始见
成效。

期待6速变速器走进千家万户

追求卓越 永争第一

栾英杰 上海大众分
销中心北区副总经理

作为中国现代汽车售
后服务开创者和见证者之
一，上海大众多年来一直
以“追求卓越，永争第一”
为宗旨，始终致力于为中国
最庞大的品牌用户群创造
专业、高质、高效的服务体
验。本届齐鲁秋季车展，上
海大众再度摘取车展销量
桂冠，四天时间收获1094台
车的订单，山东市场龙头
地位不容撼动。

上海大众分销中心北
区副总经理栾英杰在采访
中提到，今年上半年，上

海大众在市场占有率上实
现7 . 5%-8%的提升，在接
下来的几个月里还将继续
提升0 . 5个百分点，产销量
将有望突破100万辆。

目前，上海大众产品
系列已经进入加速发展时
期。据栾英杰介绍，自上
海大众推出朗逸以来，朗
逸在A级车市场受到消费
者一致认可，本次齐鲁秋
季车展上，新朗逸的上市
将继续在A级车市场独领
风骚。日前于上海上市的
POLO GTI将以TSI发动机
+DSG变速器的技术组合顺
应汽车潮流发展趋势。此
外，新途观换代、新桑塔

纳强势出击，将进一步提
升上海大众在民用车市场
的竞争力。

谈及上海大众在山东
下半年的工作重心，栾英
杰说：“上海大众在齐鲁
秋季车展上取得的过千台
销量表明上海大众造车技
术已经得到山东消费者的
信任，并且，多款新车在
经过重新包装后的再度入
市，在扩大品牌队伍的同
时给予消费者更多的购车
选择。今后，上海大众将
在保证质量的同时致力客
户满意度，让消费者更深
入的了解上海大众。”

借营销活动扩大市场份额 朗动开启北京现代新篇章

风行汽车“以慢打快”

用尊重赢得市场

用品质赢得人心

王维 润
华汽车市场营
销部总经理兼
济南润华广告
传播有限公司
总经理

“不在润华
买车，是您的遗

憾”这句广告语在这个秋天深入
人心，润华集团之所以敢提出这
句口号，是有足够的底气的，首
先，客户只要在润华买车即可享
受唯独润华掌握的魔术翻新服

务，让客户年年开新车。其次，润
华老客户置换润华售出的汽车，
二手车置换价会高于评估值的
2000—8000元。此外，为了让客
户减少全款购车资金压力，推出
分期更轻松的金融服务方案。润
华集团是一个有责任的企业，坚
持回馈社会、回馈车友、回馈客
户的理念，“我们今后会将不花
钱中汽车活动以及各类丰富活
动作为我们的传统项目继续推
出，让关心和支持润华集团的
朋友们感受到一份幸运。”

在润华买车没有遗憾

周劲松 润华
丰田品牌总监兼
润华雷克萨斯汽
车公园店总经理

雷克萨斯在
很多人眼中是一
个低调而奢华的
品牌，对于完美的

追求矢志不渝，这与车主们内心的追
求不谋而合。虽然相比其他豪华品牌
进入中国市场相对晚一些，但是雷克
萨斯在北美市场已连续14年取得销
售冠军，J.D.POWER连续14年北美
第一。在追求完美的品牌理念指引
下，本届车展润华雷克萨斯带来了厂
家最高标准的展具，800平米的展厅
用最好的材质打造出没有甲醛污染
的客户洽谈环境。润华雷克萨斯开业
已有五年时间，五星级豪华酒店式展
厅、超过5万次的维修入场专业经验
以及无微不至的完美服务，让润华雷
克萨斯得到了客户的广泛认可，上半
年销量超过去年同期销量的 1 . 7 8
倍，截至8月底，店内销量便已超过去
年全年总量。

完美品质赢得认可

十三载关爱始终如一

孔德春
东 风 日
产 山 东
区 域 营
销总监

早
在 2 0 1 2
年年初，
东 风 日

产就将自己的年度销售目标
定在100万辆。不过，东风日
产实现这个宏伟目标并不轻
松。今年以来，中国车市整体
表现低迷，消费者购车欲望
不强。7月份，作为日系车最
重要的市场，广东省又推出
广州限牌政策。极大地影响
了日系车在华南地区的销

售。在这种情况下，全国汽车
销量第一的山东省，对东风
日产显得尤为重要。

孔德春告诉记者，为了完
成本年度的100万销售目标。
东风日产1月份在广州花都制
定了一个“百城翻番“的销售
战略。其中，山东省十七地市
50多家经销商全部参与其中。
“我们内部叫做东部崛起，齐
鲁先行。”包括江浙鲁沪在内
的华东区，是东风日产全国销
量最大的区域，在整个华东
区，山东又是其中销量最大潜
力最大的区域。今年截至8月
底 ，山 东 的 销 量 同 比 增 长
20%，已经是紧随广东省，跃
居东风日产全国第二。

此次秋季车展上，东风
日产可谓倾力参展，不但带
来了解剖车战神GTR，还有
刚刚上市的新轩逸。新轩逸
被称作是“越级款待的旗舰
家轿”，东风日产也希望通过
这款车实现在中国中级车市
场的夺标之梦。

东风日产在山东省内的
标准专营店已经超过50个，这
种密集布局的网络保证了东
风日产车主的用车便利和售
后服务。孔德春表示，随着东
风日产产品超高性价比和超
低节油的市场口碑日渐巩固，
以及网络服务的日渐完善，东
风日产跻身山东车市第一阵
营的目标，已经越来越近。

东风日产即将实现“齐鲁崛起”

林钟宪 东风悦达起亚
副总经理、销售本部长

作为企业展现实力的最
佳舞台，本届秋季车展东风
悦达起亚再次携最强阵容出
席。展台设计延续起亚全球
统一展厅标识设计，K系家
族 成 员K 5 、K 2 ， 以 及智
跑、狮跑、福瑞迪、秀尔、
赛拉图等明星车型将悉数出
场。同时，备受期待的K系
全新成员K3也在本次车展亮
相。而全线飘红的业绩让东
风悦达起亚成为市场瞩目的
焦点。继“品牌年”和“品
质年”之后，东风悦达起亚

将今年定义为“顾客满意
年”，通过服务、技术、管
理三大创新进一步提升整个
产业链的品质和效率，取得
了显著成效。1-8月，东风
悦达起亚实现销量近 2 9万
台，同比增幅高达12 . 7%，
远高于7 . 4%的行业平均水
准，为顺利实现年终目标奠
定了坚实基础。“对于企业
的未来，我们同样充满信
心。接下来，K系家族的全
新成员K3马上就将投入市
场。凭借它全面领先同级的
产品力，一定会为我们带来
销量的另一轮飞跃。”林钟
宪说。

对于山东市场，东风悦
达起亚一直非常重视。无论
是销售渠道的建设还是营销
的覆盖，都进行了非常详细
的规划。另外，对于山东地
区经销商的工作，东风悦达
起亚也一直非常支持，不论
是在经济繁荣期还是经济下
行时期，东风悦达起亚始终

与经销商通力合作，克服困
难，这些都让山东区域市场
更具竞争力。截至目前，东
风悦达起亚已经在山东建立
起了包括专营店、K5专卖
店、快修店等在内的完善的
销售服务体系。不仅在售
前、售中环节为客户提供了
贴心、便捷的服务，在售后层
面，也为车主提供了灵活且
专业的解决方案。并且围绕
全新的“关爱有‘家’”服务口
号，我们还在山东地区举办
了大量关爱消费者活动，包
括“+1服务”、“客户评价”、

“满意展厅”以及“同心同行
风雨同舟”等活动，都为东

风悦达起亚带来了顾客满意
度的显著提升，对于山东市
场销量的提升起到了重要作
用。到目前为止，东风悦达起
亚的业务进展十分顺利，出
色的完成了预期目标。“未
来，我们也将一如既往的重
视山东市场的开拓，争取更
多的市场份额。”

期待新的飞跃

□本刊综合
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