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我 们 的 态 度 决 定 我 们 的 未 来

今日烟台

BUSINESS C13
周刊

刊头题字 夏晓峰 烟台市工商联主席

1177年年，，他他打打造造了了自自己己的的汽汽车车王王国国
专访烟台汽车商会副会长、烟台富嘉集团掌门人孙洪国

财富揭秘

本报记者 鞠平

“没有什么比别人好的，只是勤奋和抓住了机遇……”说这话的是烟台富嘉集团的董事长孙洪国。17年，从辞去公
职到结缘汽车行业，孙洪国的经历几乎可以说是与财富的亲密接触。上世纪90年代，百元月工资是很多人追求的时
候，他却已经月入万元；2000年，当别人仰望万元户这一光环时，他却在支配着上百万元的资金；如今他的富嘉旗下拥
有多家4S店，经销着克莱斯勒、东风日产等国内外多个知名汽车品牌。17年，穿着简单的蓝色衬衣，理着一头利落短
发，目光那么温和的他，已经在烟台建立了自己的汽车王国……

这个不到五十岁的男人，在他最富魅力的青年和中年一直上演着财富的传奇……

大胆放弃，打开了财富的大门

孙洪国当初的从商，说得
不好听点那就是折腾。

1987年，他高考失利，不
过这份失意并没有持续多久，
一个注定会走向成功的人必
定会抓住各种机遇。当时烟台
市正在招考交警，抱着试试的
心态，孙洪国就这样成了一名
公职人员，一个没有任何背景
关系的农村孩子一跃成了公
家人，这在上世纪80年代不比

考上大学的喜悦少。
孙洪国很高兴，他非常热

爱自己的工作，凭着过人的工
作能力很快从一名基层交警升
任了办公室主任。几年后，随着
市场经济的迅速发展，在市场
大潮的感召下，骨子里充满商
人特质的孙洪国决定下海。
1995年，28岁的孙洪国毅然地辞
去了交警这份金饭碗，凭着多
年跟汽车打交道的经验，凭着

自己对汽车的爱好，他开始从
事汽车营销最初始的一种行业
形式——— 交易中人。并在当年
的12月，他担任了烟台龙泰贸
易有限公司经理。“我那时候一
个月120元工资，已经算高的，
可是帮忙卖一辆车，至少赚一
万元……”也就在那一年财富
开始向他集聚。

这份放弃在如今很多人看
来或许是不值得的，但孙洪国却

有自己的一笔账，他告诉记者，
那个时候他每月的收入是几
万元，如果他没有辞职，10年
的收入可能也就是他做汽车中
人的一个月的收入。“既然下
半辈子的钱已经赚到了，那就
可以放手一拼了……”孙洪国
有着商人的冒险精神，他更有
着商人对成本周全的思考。他的
勇于放弃打开了他通向汽车
王国的一扇门。

“请客吃饭”带来财富的集聚

虽然每个月的收入足以
让人羡慕不已，但辞职后的孙
洪国开始觉得有些失落，用他
的话说觉得自己像个二流子，
虽然有钱了，却找不到自己的
定位。这种失落在儿子出生后
更为明显，他觉得压力很大，
他不希望将来儿子对爸爸失
望。初为人父的他迈出了人生
另一个重要的选择——— 独闯
广州。

“当时的广州是中国经
济发展的前沿，尤其是车辆
进口贸易，很多都是从广州
发往全国各地，我觉得去广
州是我人生的一次机遇。”
孙洪国的运气是非常好的，

在他去广州前的一个周，一
个朋友找到他，介绍给孙洪
国认识同在广州做汽车贸
易的哥哥。由孤身一人变成
两人同行，而且还获知在广州
有一个同乡，这让孙洪国心里
有了些底气。到广州后没多
久，朋友的哥哥因为不熟汽车
行业，同时对孙洪国汽车通能
力非常认可，直接将自己的公
司交给孙洪国来打理。

不到一个星期的时间，初
来乍到的孙洪国就在广州打
开了市场，秘诀是什么？孙洪
国说是勤快，如果幽默一点说
那就是请客吃饭，孙洪国开玩
笑说他最会请客吃饭，这句话

还真不是虚言。由于进口汽车
大量的涌入广州，巨大的利益
让许多生意人都跟汽车多多
少少有些关系。而孙洪国到了
广州几乎见人就请客吃饭。通
过请客吃饭，他迅速地汇聚了
大量他需要的行业信息。而对
于请客吃饭，孙洪国也有自己
的一套想法，他说广州人对于
请客吃饭是很重视，认为这是
给他们面子，所以饭店要选档
次高一点，饭菜也要精致一
些，同时在好的酒店里，你也
会偶然结识一些有用的人。

而随后孙洪国的又一次
成功真实地证明了他自己的
理论，随着国家对进出口贸易

管理的加强，孙洪国感觉生意
越来越难做，可就在这时，之
前吃饭偶然认识的一个人却
帮助孙洪国走进了另一条财
富大道。随着国家对“走私”的
打击，大量进口黑车被海关、
公安等部门扣留和追回，而这
个人正是要成立拍卖公司协
助有关单位拍卖走私车辆，一
次偶然机会，这位合伙人认识
了孙洪国，两人相见恨晚，共
同成立的拍卖公司迅速红火
起来。

作为商人，孙洪国用最简
单直接的请客吃饭，完成了商
业中最重要的人脉搭建，为自
己带来了财富的集聚。

孙洪国，男，1 9 6 8年生，烟台人，
1987年10月—1995年10月，烟台市公安
局交警支队干警。1996年12月，担任烟
台龙泰贸易有限公司经理。1999年3月，
担任广东机动车拍卖中心总经理。2001

年5月，在烟台创立富嘉车行，担任富嘉
车行董事长，同年担任烟台市汽车商会
副会长。

目前，富嘉集团旗下共有Jeep烟台
瑞轩4S店、Jeep烟台富嘉4S店，Jeep威海
瑞轩4S店、东风日产烟台富嘉4S店，是
烟台地区极具影响力的汽车4S店，在烟
台汽车市场拥有极大的影响力。
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人物简介

走一步看一步

的市场观

了解了孙洪国的商场经历，发现他
似乎没有走过弯路，不由得想知道他是
如何对市场做出准确的判断？孙洪国的
答案是走一步看一步，他说市场是千变
万化的，别妄想着对市场做出预判的，
只能走一步看一步，紧盯市场变化随时
进行调整才能适应市场、融入市场，最
终占领市场。

也许有人会认为走一步看一步是
一种消极的状态，但是具备成功企业家
所拥有的敏锐观察力和果断的判断力
的孙洪国。从2005年至今连续经营了东
风日产、海马汽车、克莱斯勒等众多品
牌，每一步都获得了成功。其中东风日
产取得了销量全国前五的好成绩。海马
4S店在当年就取得了销售1000台的傲
人成绩。其中经营克莱斯勒可见他的经
营理念，虽然当时海马销量很高，但是
他认为品牌更是汽车经销的根本，而创
建于1941年的克莱斯勒，不仅品牌悠
久，该品牌旗下的Jeep更是经过了二战
的考验，放弃海马，进口美国原装的克
莱斯勒旗下众品牌，让富嘉在中高档汽
车圈内有了更强的竞争力。

随着汽车从奢侈品到大众消费品的
变化，与汽车结缘半辈子的孙洪国有着更
大的目标和希望，他希望富嘉成为烟台地
区乃至整个胶东地区中高档汽车最具影
响力的销售商，希望他的4S店是服务最
好的店。
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用心将每一个到访者留成客户

2000年，刚过而立的孙洪
国回到烟台，带着他在广州集
聚的财富衣锦还乡。也就是在
这一年，烟台机场路上多了一
家进口汽车经销店富嘉车行。
刚开始的富嘉就像一个汽车
销售的杂货铺，经营形势并不
十分乐观，而且当时汽车还是
一种奢侈品，买的人并不多，
但同样作为奢侈品的共性，利
润非常大。在很多人看来孙洪
国积累的财富是巨大的，但在
商场尤其是汽车这个行业，孙

洪国知道，这点财富算不了什
么。在第一次参加烟台的一个
车展，他甚至还没有场地，在
展后的一个多月他才第一次
租下了自己的店面。孙洪国
说，那时候做进口汽车销售的
有五六家，基本上每一家的实
力都在他之上，最终富嘉却成
为烟台进口汽车的旗帜。

问他经营秘诀，孙洪国说
也没有什么，也许是更用心
吧。富嘉在选择品牌的时候用
心，懂得换位思考消费者的真

正需求，在对产品介绍时更是
尽可能地详细，同时做好售后
服务，不断提高客户满意度。
在孙洪国的销售秘诀里，汽车
品牌品质占到三成，推荐介绍
占到三成，而售后服务则占到
了四成。当时能买得起车的人
毕竟是少数，跑到大老远的机
场路上看车的人也是少数，可
以说每一个到访者都是潜在
客户，区别在于他们选择购买
哪一品牌的汽车。孙洪国就是
用自己的销售秘诀，把每一位

到访者变成了自己的顾客。
在很多人眼中，孙洪国平

易近人、谦恭低调，他说自己
不会讲课，虽然现在公司规模
很大，自己却很少给员工讲课
说经验，偶尔也只是让员工看
看赵本山的《卖拐》，他只想让
员工明白一点，了解顾客心理
需求最重要，只要明白了顾客
的需求，给顾客提供最满意的
产品，用心为顾客服务，每一
个到访者必将成为他们的顾
客。
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孙洪国和员工们正在为富嘉加油。
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