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市场与销售策略如何升级

李峰：这两年车市增速尽管放
缓，但比 2004 年那一波强了很多。
往往市场一旦出现不好厂家就比
较着急，为完成销售任务而采取降
价措施，然后导致消费者持币待
购。现在3年之内没有厂家宣布降
价，基本上都是暗着给一些促销，
相比过去的简单打法变得成熟了，
这是好的表现。

没有市场会永远不好，如今面
对低增长，大家还是比较注重主动
降低速度。北京现代这两年也一
直在做这样的工作，在降低速度的
同时我们在调整机构，提升品牌。
在低增长环境下，一定要稳住经销
商的积极性，现在厂家都还过得
去，经销商千万不能出现问题。要
确保他们的利益不受损失，同时要
扩大后市场，让经销商拓展业务
链，培育更多盈利点。

姚一鸣：今年车市有点儿寒，
但还没寒到底。现在虽说市场大
了，但产能也大了，前几年由于形
势很好，大家一直按照自己的节奏
发展，但是持续竞争力是怎样的，
值得考量。广汽本田这几年产能、
产品没有及时跟上，不过我们从 3
年前就开始提升公司管理团队的
能力了。

同时，我们一直注重经销商能

力的提升，因为我们的产品不是卖
给经销商就可以了，而是要通过经
销商卖给消费者。我们每年拿好
几亿去帮助经销商提高服务能力
和满意度，同时拓展业务链，让经
销商盈利点从卖车转向后市场、金
融保险等领域。

冯兴亚：每个厂家的情况不太
一样，自主车企往往可以对产品开
发和产品导入全面掌控，但很多合
资品牌本身是不具备产品控制力
的。大家经常讨论广丰产品太少，
但丰田的管理很明确，两款产品导
入期间间隔必须大于8个月。

说到竞争，每一次汽车行业的
成长也好、低谷也好，对每一个企
业都是不同的机遇。

陈斌波：从未来发展的角度来
说，一定会有一些厂家生存不下
去，因为有这么多企业，过去在快
速成长的市场大家都可以生存，但
是等增长到了一定水平后，优胜劣
汰就会起作用了，资源肯定会自动
流向优势企业。

如今，汽车行业的壁垒还没有
打破，只有哪一天打破了，重新组
合，使资产有效利用才是最有效的
方向。所以企业必须要有这种认
知和危机意识，才能在未来动荡的
局面里处理得更合适一些。

2011年，各大汽车制造商纷纷推出全新的销售体系架构，东
风日产、上海通用等纷纷将市场与销售职能从大的品牌中分割
出来，或者从总部下放到区域；但也有企业将原有的不同事业部
进行整合，以求统一管理，形成合力。市场与销售策略到底应该
谁说了算，是区域还是总部，事业部扮演什么角色？
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