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记者：今年汽车销售形势
不好，你如何看待？

贾元利：今年以来汽车经
销行业形势不容乐观，利润下
滑已成普遍趋势。汽车经销业
在 2004 年和 2008 年曾遇到过
两次危机，2004 年很多经销商
赔了钱，2008 年倒了很多经销
商，今年这一次将比前两次更
长、更猛烈，库存压力导致资金
压力上升，信贷吃紧使得一家
4S 店倒闭常常引发整个经销
商集团的生存危机，需要的不
再只是修修补补，而是彻底变
革和转型。

过去 10 年市场太好，经销
商往往忽视提升管理能力，通
常做法就是以价换量，如今形
势不好了，反倒给各品牌能静
下心去查漏补缺的时间和机
会。其实，很多经销商倒闭都
源于内部管理不善。

记者：如今北京豪华车市
占率已跃居全国第一，但增长

正在放缓，今后豪华品牌经销
商如何保证持久竞争力？

贾元利：可能很多同行还
没意识到，其实一家奥迪 4S 店
光靠售后利润就可以养活整家
店，如今在北京市场做豪华品
牌，最重要就是保证保有客户
数量比别家少下降或不下降，
以求稳定的售后利润。

当然，改善人力资源管理、
加大培训力度也是当务之急，
如今人才匮乏已成汽车经销行
业普遍现状。我们经常遇到招
聘面试，10个人有 9个不合格；
另一方面，要充分发挥每个员
工潜力，就必须建立一套科学
激励机制，由此才能提高团队
的凝聚力，从而产生更大效益。

记者：为何如此执着于奥
迪品牌？来到寰宇恒通后有哪
些设想？

贾元利：我此前也经营过
其他豪华品牌，但还是觉得做
奥迪更有归属感，厂家对经销

商的尊重超越了很多品牌。此
前我在其他店做奥迪时，厂家
主动派人来店内协助我们处理
一桩客户投诉。来到寰宇恒通
后我给厂家提了一些改善意
见，厂家在一个月内就进行调
整改进。令我意外的是，一汽
奥迪销售事业部的高层不仅知
道全国近两百家经销商总经理
以及各店部门总监的名字，还
对每家店的优势劣势都十分了
解，当遇到困难时，厂家的人还
会主动给我打电话。

这几年正是寰宇恒通的快
速发展期，除北京外，寰宇恒通
在深圳的奥迪 4S 店也有望在
下半年开业，并在其他城市酝
酿着建设多家奥迪店。寰宇恒
通董事长陈春能很有胆识，在美
国工作生活多年，对于汽车经销
商的战略定位和发展思路都有
独到理念，将很多美国企业经营
理念带到了寰宇恒通，我感觉
在这里能有广阔的发展空间。

贾元利：在寰宇恒通开始新跨越
如今，汽车品牌尤其是高档

车品牌，对经销商都有一套严格
细致的管理体系，各种标准流
程、营销计划看似让同品牌经销
商差异化很难实现。不过，只要
有开阔视野、用心并且敢做，总
能走出一条特色之路，位于北京
西四环外闵庄路的寰宇恒通便
是如此。

一家经销商的业绩，与投资
人的思路密切相关，寰宇恒通在
成立几年以来已经取得诸多成
果，大多来源于营销创新。在奥
迪品牌摸爬滚打8年多的贾元利
加盟后更让其如虎添翼。在此
之前，贾元利在百得利集团工
作，并已升任 COO（首席运营
官），但不再经销奥迪反倒让他
感觉空落落的，“心里不踏实”。
于是在寰宇恒通董事长陈春能
的邀请下，他来到寰宇恒通，开
始新的跨越。

“几年前店面改造时，寰宇
恒通把维修工位、停车区面积都
建得超大，维修车间面积 5000多
平方米，维修工位 85 个，停车位
200 多个，并建成北京第一家也
是规模最大的品荐二手车展厅，
一般投资人很少有这种魄力和
超前意识。”贾元利介绍，如今北
京奥迪保有量迅速增加，很多经
销商苦于售后接待量和停车位
饱和而难以扩建，寰宇恒通的优
势便越发凸显。

接任寰宇恒通总经理后，贾
元利并没有急于去抓销量、抓产
值这些直观数字，而是先从沟通
入手，与各部门总监谈心，了解他
们的思想情况和能力水平，要求
他们首先把基础管理做好，这反
倒让寰宇恒通的销量直线上升。

“从去年北京奥迪经销商月
度销量第十，到今年一季度第
八，到 4 月份上升至第五，5 月份
单月销售 200 多辆，目前库存处
于合理水平”，贾元利略感满意，

“其实很多员工都是心有余力
的，但首先需要让他们摆正心
态，多鼓励，才能把潜力充分发
挥出来。”

今年以来，汽车经销行业形
势并不容乐观，经济增长放缓，
消费者观望情绪浓厚，经销商
库存压力持续上升，利润率持
续下滑，即便豪华品牌也难以
高枕无忧。不过，贾元利仍看
好奥迪品牌。

从事汽车行业 30 余年、奥
迪品牌 8 年的从业经验，让贾元
利已形成自己一套独特的营销
管理体系，如今，成效已开始在
寰宇恒通显现。
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“汽车经销业需要一次彻底变革”

■ 营销案例

率先尝试
网络销售

2004 年，中国汽车经销商对
网络销售还无太多概念时，寰宇
恒通便已开始尝试，并在企业官
网上与客户互动，让客户通过在
线方式与销售顾问沟通，通过这
种方式全面了解产品。寰宇恒
通一直派驻专人维护自身网站，
任何一位客户通过互联网方式
提出需求，网络销售人员必须在
1小时内回复。

如今，寰宇恒通还与门户汽
车网站合作，开辟网上独立店
铺，客户只要点进去就能看到所
需产品的型号、颜色、配置以及
库存情况，每月通过网络销售二
三十辆。

进军二手车
租赁行业

借助二手车置换资源，寰宇
恒通正筹备开展二手车租赁业

务，目前已经准备了几十辆车，
正在申请二手车经营牌照。贾
元利介绍，这一业务主要服务在
寰宇恒通买车或者修车的内部
客户，满足他们的公务及私家用
车需求，租赁价格也会明显低于
租赁公司。

建立两个
人才库

贾元利介绍，如今汽车 4S店

面临的最大问题就是招不到合
适的人，豪华品牌亦如此。为
此，寰宇恒通建立了外部人才库
和内部人才库，通过专门软件系
统来支撑。外部人才库主要是
解决招人难的问题，这要求企业
人力资源部门广泛搜集业内优
秀人才的信息，而内部人才库主
要是保证企业核心团队稳定，通
过有差异化的薪酬体系和晋升
机制减少优秀人才流失，并完善
培训机制给潜力人才以更多提
升机会。
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目前，寰宇恒通店有一支朝气蓬勃的团队。 本版图片均为资料图片


