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座驾反映一个人的性格及品
味，消费方式则反映一个人的生活
态度及对未来的信心。面对10万元
预算，除了稳妥地选择一款各方面
还不错的A级车，其实你还可以借
助本次上海大众汽车“众夏风暴0
元置换节”，一步到位直接购买帕
萨特，享受这个B级车王冠品牌所
带来的另一重驾乘境界。

方案一(信贷)：低首付+万元投
资收益+高保值率=10万元入手帕
萨特

为降低帕萨特购车门槛，“众
夏风暴0元置换节”为用户提供了
多种超值信贷优惠政策，首先值得
一提的是“5050”购车计划。

根据此购车计划，以一款价值
22万左右的帕萨特车型为例，你只

需支付11万首付，即可将帕萨特开
回家，剩余11万尾款可以首先用来
理财投资，一年后付清即可。按照
8%的理财收益率来算，这相当于你
又节省了近1万元的开支。换句话
说，你用了21万，购买了这款心意
已久的座驾。而根据当前二手车市
场的行情，一款6年的帕萨特，其保
值率还能平稳保持在50%以上(二

手车专家评估，帕萨特使用6年后
置换最划算)。这意味着这款价值22
万的帕萨特，6年后残值仍高达11
万。如此算来，受益于此购车计划，
最终只需10万元，你就能提前享受
帕萨特所带来的满足感与成就感。

如果11万首付超出了你的预
算，“众夏风暴0元置换节”还针对帕
萨特推出了超低首付与0利率并行

的信贷购车优惠。首付30%，仅需6 .8
万左右，即可轻松拥享帕萨特；而1
年0利率，则不仅为您节省了近万元
的贷款利息，也为您省出更多资金
用于投资理财，提高收益。加之前面
提到的高保值率，此方案在确保更
低首付的同时，同样让你仅以10万
元，就轻松享受帕萨特的独特魅力。

方案二(置换)：0首付+万元置
换优惠+高保值率=7万元入手帕
萨特

如果你已有一款代步车，恭喜
你，适逢“众夏风暴0元置换节”，你
完全可以以更少的投入，一步到
位，将座驾直接升级为帕萨特。

根据活动政策，任意品牌车型
置换帕萨特，置换金可抵作首付，0
首付，你就可将爱车开回家；另外，

帕萨特全系置换客户，最高还可享
受1 .2万元的优惠。同样以一款价值
22万元的帕萨特为例，即便您的旧
车置换金额只有3万元，减去万元置
换优惠，折掉新车使用6年后11万的
残值，只需7万元，你就可以超前享
受到帕萨特带给你的非凡感受。

以A级车的钱轻松购买B级
车，“众夏风暴0元置换节”，让你无
需等待，无需退而求其次，提前享
受帕萨特带给你的超凡舒适和更
多无形收益。 (立夫)

6月5日，重庆车展前一天，东
风日产营销总部副总长陈昊接受
中国主流媒体汽车联盟专访。长达
2个小时的专访环节，这个年长前
任杨嵩三岁，“更加理性”的老东风
日产人，坦言在3个月的新岗位“想
到会很辛苦，但是没有想到会这么
辛苦”，但是提及东风日产本年度
110万辆的销售目标时，显示出不
同寻常的淡定和从容。

从2003年成立到年销量达到
百万辆级别，东风日产取得了年均
复合增长率超过60%的销售业绩，
成为业内销量最快达到百万辆级
别的车企之一。数据显示，东风日
产创立10年间实现累计450万辆的
产销规模，前5年完成了20%左右，
而后5年则完成近80%。过去的十
年中，东风日产开创了众多创新服
务模式：天籁行动、7天包换、60天
免费出险代步、牵引式营销，至今
还为业界所津津乐道。

在评价前任杨嵩时，陈昊说杨
嵩是一个优秀、勤奋又聪明的企业
高管，正是他的这些优秀品质，才
会打动日产全球股东，提升他为日
产北美区域副总裁。在杨嵩的带领
下，东风日产营销团队的“狼性文
化”风靡整个汽车行业。在回答这

种文化会否因为杨嵩的离开消弱
时，陈昊坦言：“所谓狼性文化，对
市场有高度的敏锐性和敏感性，能
在市场发生细微变化的第一时间，
快速反应，采取行动。这种依靠组
织纪律和组织架构运转的团队文
化，并不会因为某个成员的离开而
消弱。”

2014年一季度，东风日产销量
同比增长24%，这一业绩同时也跑
赢了整个日系品牌。刚刚过去的5
月份，东风日产实现销量8 . 3万辆，
其中，NISSAN品牌7 . 5万辆，启辰
品牌0 . 8万辆。本年度前5个月，东
风日产累计销量已经超过38万辆，
正朝着年度110万辆的目标稳步迈
进。而公司寄以厚望的奇骏，以“终
结者”姿态成功打破途观和CR-V
轮流坐庄城市SUV的局面，5月份

的销量已经突破1万辆，目前的订
单仍然超过2万个。对于目前的市
场局面，陈昊通过媒体向全国订单
用户发声：“实在抱歉，让大家久等
了。”

作为东风日产的“老人”，陈昊
曾历任法规部部长、总经办主任、
经销商支持部部长等职务，见证了
东风日产发展壮大的历程，在接任
营销总部副总部长前，曾担任东风
南方集团总经理职务4年。正是陈
昊的这种经销商经历，让他更了解
渠道心声。东风日产内部人士透
露，陈昊上任不久即开展了夜查经
销商、面谈投资人以及修改内部汇
报流程等诸多颇见细节功夫的工
作，在测试中爆出了很多问题。“销
售为基，服务为本，这个本永远都
不能忘，所以要提醒他们。”陈昊明

确表示。
今年2月底，在东风日产成都

经销商年会上，陈昊正式提出今年
东风日产改进营销管理体系的五
大举措，包括车型提升、区域及渠
道战略、保有客户的维护、提升经
销商收益和加强经销商基础管理，
五条中有四条与渠道及客户直接
相关。同时，东风日产还提出今年
市场营销领域的三大课题，即保有
客户的消费提升、百城千县工程及
提升新天籁的销量，三大课题中也
有两项直接与渠道、客户相关。

“让听得见炮火声的人来参与
决策”，是陈昊营销的基本思路。他
说：“只有让经销商投资人说好，东
风日产的500万客户才会说好，只
有客户说我们的好，东风日产才能
做到真的好。” (王士强)

用买A级车的钱买帕萨特

““众众夏夏风风暴暴00元元置置换换节节””座座驾驾升升级级一一步步到到位位

关注上海大众山东官
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file)或者使用微信扫描
二维码，即刻关注上
海大众汽车山东公众
平台获得最新资讯以
及更多服务体验。

东东风风日日产产完完成成年年度度计计划划没没有有悬悬念念
中国主流媒体联盟专访东风日产营销总部副总部长陈昊
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