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B12 汽车10年·从业者

记者：你经常谈到，这几年
里东风日产得到的最宝贵的发
展是提升了全体系的能力。关
于这一点能否具体谈谈？

任勇：我们经常谈汽车要自
主，就是自己主导，凭什么能主
导？就要靠全价值链体系能力
——过去我们是全价值链中的
一环，要自主就必须从中成长起
来，掌握自己的全价值链体系。

中国车企通过合资，在商品
企划、研发、采购、制造、营销、
服务等全价值链各个环节都有
了长足进步，可以说已经孕育
了不少“珍珠”。但真正具有强
大的全价值链体系能力的企业
不多，因为我们容易习惯于头
痛医头，脚痛医脚，没有坚持整
合发展的意识，所以也看不到
整合的价值。这里我们强调

“木桶模型”，全价值链各环节
就像木桶上的一块块木板，我
们一直想办法让每块木板都更
长些，木板和木板间的缝隙更
小些，那我们装的水自然更多。

记者：能否具体举例子谈谈
这个价值链里的重要环节？

任勇：就拿全价值链制造领
域为例，东风日产花都工厂连
续两年在制造综合实力上，在
日产雷诺体系中排名全球第
一，今年更进一步获颁日本国
家能率协会的“最佳工厂奖”，
这个奖是基于全球所有日系企
业的制造实力的评价，全球获
颁的只有 6 家企业，东风日产花

都工厂是唯一一家获得综合大
奖的企业。这不仅代表东风日
产制造实力已经位居日产雷诺
全球前列，而且在制造创新上
已经得到向来以精细制造为骄
傲的日系企业的一致认可。而
且，日产全球一些新车型也会
率先在花都工厂试制，然后再
普及到全球工厂。

记者：那么，在我们很关注
的零部件链条上呢？

任勇：其实，现在最大的制
约就在于零部件，国内的零部
件体系远远落后于海外，无法
跟日本总部同步。过去几年，
我们一直在培育本土供应商，
并且从中筛选了一些推荐给日
产总部，尝试逐步让本土供应
商进入日产全球零部件采购体
系中。在东风日产的帮助、指

引下，像宝钢集团、航盛电子等
优秀的本土供应商都纷纷跻身
日产全球顶级供应商行列，无
论在品质控制或是流程创新
上，都已达到甚至超过日产全
球标准。这个全价值链创标杆
的过程，本身就是一个“孕育珍
珠”的过程。在这一个个“孕
育”的过程中，东风日产其实也
在不断锻炼自身将“珍珠”串成

“项链”的能力。
记者：作为你们价值链的重

要一环——你们的渠道，今年
似乎有不少声音说起你们经销
商的困境？

任勇：因为东风日产对经销
商有一个严格的管理流程，所
以可能有人会认为东风日产的
经销商相对于其他品牌的经销
商会比较辛苦，但实际上这是
我们对职业规划的一种追求，
为的是向客户提供更为精致的
专业服务。

与此同时，由于今年汽车市
场增速放缓，各经销商与往年相
比确实遇到了一定的困难，所
以经销商的盈利程度成为了今
年关注的重点。我们开发了一
套监控系统用以监测经销商的
运营能力，帮助 4S 店找出他们
在经营过程中存在的问题，然
后通过工具包提供最佳的解决
方 案 ，提 高 经 销 商 的 经 营 能
力。此外，我们还为经销商发
了两次大红包，通过几个亿的红
包发放，改善了经销商的收益。

对话东风汽车有限公司副总裁、东
风日产乘用车公司副总经理任勇

“打造全价值链
的自主体系”

东风日产第400万辆整车达成仪式。

年份 2006 2007 2008 2009 2010 2011

销量 20.35 27.19 35.30 51.89 66 80.85

东风日产过去6年销售数据
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