
齐鲁车展20周年巨献·对话车企高管

贾贾亚亚权权：：奇奇瑞瑞突突围围，，要要把把好好产产品品、、渠渠道道、、品品牌牌三三关关

B12
2019年6月27日 星期四

编辑：陈颖 组版：陈利民都市车界

6月22日，新BMW 7系上市发布会于山东
美术馆举行，全新的宝马7售价区间82 . 8万至
242 . 8万元。此次迎来中期改款的7系，依然保
留了M760Li车型，在这样一个遍地小排量、轻
混插电无处不在的汽车市场内，宝马7系依然
保留着自己内心的那份执着和坚持。BMW作
为享誉世界的汽车品牌，在豪华车领域拥有着
不可撼动的强大竞争力。身为BMW品牌极具
代表性的旗舰车型，新BMW 7系代表了BMW
最前瞻的造车工艺，它将超凡实力、创新科技、
精致豪华和尽善尽美集于一身，新BMW 7系
不仅代表了最前瞻的造车工艺也代表了对于
豪华和中国客户需求的解读。 (秦文杰)

6月22日，全新换代雷凌在广汽丰田济南大
友经十路店上市发布。作为丰田TNGA家族首
款中级车，全新换代雷凌提供多样化、高价值
产品选择。全新换代雷凌185T和双擎2大动力
系列、5大配置版本、10款车型，全车系均符合国
六标准，厂商建议零售价为11 . 58万-15 . 28万元。
依托TNGA架构，全新换代雷凌从设计、材料、工
艺等方面对被动安全进行了大幅度升级。此外，
全新换代雷凌还全系标配8个SRS空气囊以提升
被动安全性能，提供更全面防护。为了让消费者
轻松拥有全新换代雷凌，大友丰田推出“梦想
贷”0利率金融优惠政策，185T版本2成首付3年0
利率，双擎版本享5成首付2年0利率或2成首付3
年低利率以及“电池无忧计划”。(张永森)

6月19日，“福田奥铃&福康杯”2019中国轻
卡实况挑战大师赛来到山东，为山东用户带来
一场别开生面的比赛。在活动期间，福田奥铃
发布高效绿通合规大黄牌产品并举行了第80
万台产品下线仪式。同时，活动当天福田奥铃
还针对现场用户推出了订车优惠政策。本届大
师赛是在九年勒芒赛举办经验总结升级后的
版本，在此基础上，赛事内容进行了七大升级，
以期让赛事更加贴近用户，让环节设置更加贴
合市场，让参赛选手得到更好的体验与感受。
比赛期间，福田奥铃同时举办了其第80万台产
品的下线仪式。从2005年“奥铃捷运”横空问
市，成为“高速重载”轻卡的开创者，到2019年
福田奥铃销量突破80万，成为中国轻卡市场的
中坚力量。从6月开始，福田奥铃还将随赛事开
展相关的公益活动，为卡车司机下一代培养计
划建立公益基金。 (张永森)

稳中求进，
品质奇瑞跑赢大盘

销量是一个车企综合实力最直
观的体现，在今年整体车市萎靡的
大环境下，奇瑞的表现却很提气，用
品质实力跑赢了销量大盘，实现逆
势增长。贾亚权介绍，“今年1-4月，
奇瑞汽车整体符合预期，集团累计
实现销量 2 0 0 4 6 6 辆，同比增长
16 . 1%。前四个月奇瑞市场实现同
比增长。”积跬步以至千里，奇瑞的
销量增长绝非朝夕之功。贾亚权始
终提倡奇瑞要把品质作为第一要
素，同时，从产品、品牌、渠道三方面
入手，加快企业转型，全面提升品牌
影响力。

正如贾亚权所言，奇瑞想要在
自主品牌中实现突围，要不断提升
自己。新产品和改款升级产品是产
品力提升的关键，要实现设计(外观
内饰)、动力、智能的全面升级。同
时，要打造品质奇瑞的品牌形象，技
术奇瑞、值得信赖更要深入人心。而
销量升级则是建立在前两项升级的
基础上，以及在渠道提升、客户体验
升级、区域促销等维度的支持下，实
现的结果。

“好的产品一定是最先响应市
场需求的，我们始终把产品放在第
一位。”贾亚权认为，“最近一年，奇
瑞转型效果开始显现。得益于品牌
转型，奇瑞的营销、研发体系都得到
了大幅提升，这使得产品品质、迭代
换新的速度也大大加快。”从去年北
京车展上市到如今产品焕新升级，
奇瑞仅用了一年时间就完成了新产
品的迭代，而呈现给消费者的却是
奇瑞自主研发的1 . 6TGDI+7DCT全
新动总，更具科技感和豪华感的内
饰座舱，更符合时下流行趋势的配
置升级。这，就是奇瑞速度。

优胜劣汰，
不断提升渠道质量

作为汽车厂商一个战壕的兄
弟，经销商网络是汽车品牌在市场
站稳脚跟的重要堡垒。有了好的产
品，自然要配以强大的销售网络，渠
道转型同样是奇瑞实现品牌突破的
关键所在。截至目前，奇瑞一网规模
稳定在500家，二网规模达到1300
家，新网经销商迅速成长。对于渠道
网络的维护，贾亚权提倡互利共赢，
他表示，“我们要在扩大渠道的前提
下，第一是保障他们的盈利，第二是
要打造和树立标杆。盈利保障主要通
过强化激励和目标的商务政策、提升
资金效率和降低运营成本支持，以及
挖掘增值业务抢占后市场业务来实
现；而树立标杆，就是完善星级认证
平台，鼓励优秀，强化激励，以及打

造样板，以点带面形成突破。”
贾亚权向来注重渠道建设，工

作务实的风格也促使他深入市场，
积极调研基层。“目前，奇瑞制订了

‘超级深海计划’，我们要渗透到县、
镇，同时辅以电商的新零售业态。”
贾亚权认为，目前齐鲁车展遍布山
东的发展模式已经覆盖地方区县，
这同样是一个各大品牌渠道下沉的
好平台。同时，运用大数据采集客流
的方式非常符合新零售业态的发展
规律。

紧贴客户，
给品牌贴上年轻化标签

有了产品升级和渠道提升的两
大基础，品牌提升便水到渠成。如
今，品牌力提升也是奇瑞的转型重
点，年轻化、智能化逐渐成为奇瑞品
牌的主要标签。“就拿这次上市活动
来说，我们请了杨烁作为品牌代言
人，他是颜值与演技兼备的实力派
演员，并且拥有大量年轻粉丝，多年
来所塑造的坚毅果敢、内敛智慧、实
力硬汉的荧幕形象与全新一代瑞虎
8的产品特点完美契合。”贾亚权介
绍，奇瑞还通过一系列年轻人喜闻
乐见的营销和品牌推广活动，进一
步塑造品牌的年轻化特质。例如针
对全国大学生举办的“奇瑞全球大
学生汽车设计大赛”、强音酷跑节以
及这个月刚刚举行的春季运动会
等，进一步提升奇瑞品牌在年轻人
群中的影响力。

对于汽车品牌来说，客户是一
个非常重要的维度。如今的汽车市
场，年轻消费群体已成主流，如何打
造8090一代喜爱的汽车品牌，成为
各大厂商努力研究的课题。“从营销
层面来讲，我们要成为年轻消费者
心中的汽车品牌，还得坚持做好四
件事。”贾亚权表示，“年轻消费者更
注重体验式消费，‘线上体验互动
化，线下体验品质化’已成主流。同
时，要坚持实行‘客户全生命周期关
怀，深度挖掘客户价值’。”此外，贾

亚权认为还要坚持做到服务便利，
即实现“新老客户分级招揽、升级客
户体验，最终留住客户”的目标；最
后坚持物流快捷，才能实现“缩短物
流周期，优化库存结构”。

“其实，这与现在齐鲁车展的模
式也很相近，都是通过网络大数据
向客户传递车市信息，同时也能为
消费者提供便捷的购车平台，而且
对客户的定期回访也确实把服务工
作做细了。”贾亚权对齐鲁车展服务
客户的理念表示认同。作为各大汽
车品牌多年来的营销伙伴，齐鲁车
展一直致力于打造消费者喜爱的多
元化购车平台，同样坚持客户至上
的原则，始终顺应市场变化。近年
来，通过网络大数据渠道，不断向年
轻消费者传递更多车市信息，真正
实现了线上、线下的有机结合。

新新BBMMWW 77系系济济南南上上市市

全全新新换换代代雷雷凌凌济济南南上上市市

福福田田奥奥铃铃轻轻卡卡挑挑战战赛赛开开幕幕

一个月前，全新一代瑞虎8上市当晚，当贾亚权宣
布全新一代瑞虎8 1 . 6TGDI的上市价格时，迎来场内一
阵叫好。“刚才喊好的，你喊早了。”一句话吊足了现场
观众的胃口，随即他又宣布了1 . 5TCI车型8 . 88万元的起
售价格，让现场再次沸腾。这就是奇瑞汽车营销公司
的总经理贾亚权，他为人亲和，却又低调务实，在加盟
奇瑞汽车近2年的时间里，带领奇瑞稳扎稳打，一路向
前。如今，奇瑞品牌逆市上扬，要想实现全面突围，贾
亚权还得把好产品、渠道、品牌三大关。

本期嘉宾：
贾亚权(奇瑞汽车股份有限公司副总经理、营销公
司总经理)
对话人：
杨美玲

后记：
1997年，奇瑞在民族汽车的

荒漠中诞生了，22年的奋勇前
行，用卓越的匠心踏出了一条品
质之路。客户至上、技术立企，奇
瑞汽车始终以品质作为立身之
本，不断突破并努力提升核心技
术，夯实参与汽车市场全球化竞
争的“内功”。1999年，齐鲁车展
在全国车展萌动的大潮中崭露
头角，20年的携手并进，与汽车
品牌共进退、同辉煌。

全国车市看山东，山东车市
看齐鲁，1999年开展的齐鲁车展,
如今已经走过了20个年头，在山
东，齐鲁车展买车最便宜,已经成
为了一块金字招牌。贾亚权表
示，“从最初的展示，到变为车企
的销量助推器，再到消费者的购
车盛宴，齐鲁车展让越来越多山
东消费者过上了精彩的汽车生
活。未来，希望和齐鲁车展一样，
奇瑞汽车也将为更多消费者带
来精彩的汽车生活。最后，也祝
愿齐鲁车展成功举办。”

本报记者 陈颖
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