
2012年7月下旬，庞大双龙（北京）汽

车销售有限公司（以下简称庞大双龙）宣

布，将销售区域内所有维修站的工时收费

标准统一制定为 120 元/小时，这一收费

标准在业内属较低水平。此次统一工时

收费标准是庞大双龙为提升品牌形象、加

强标准化服务所做出的又一有力举措。

庞大双龙在全面负责双龙汽车中

国 21 个省市地区的销售之后，不仅向

中国消费者提供高品质汽车产品，还致

力于为中国消费者提供国际水准的服

务。以高度的责任心不断提升优质服

务，以切实有效的行动为所有客户提供

高品质生活享受，是庞大双龙始终追求

的目标。今后，庞大双龙将继续以最大

的热忱和最真挚的态度服务于每位双

龙车主，力争为所有客户带去最温馨的

购车体验和售后保障。 （刘 星）

在改装行业里，雅力士作为丰田经典车型，其巨大的升

级潜力成为众多玩家的最爱，那种与生俱来的潜力，使这款

传奇小车在城市道路中尽情挥洒动感激情。

目前，广汽丰田正在全国开展“雅力士改装达人秀”为主题

的视觉盛宴，本次活动已吸引了国内数百名雅力士车主参加，

其中一位参加活动的摄影师 JAY 说：“没预料到有这么多雅力

士改装高手藏于民间，每一位雅力士车主都以自己的方式，诠

释爱车的‘百变技能’，升级后的雅力士有了更澎湃的动力和

更出色的驾驶操控性。”

达人秀舞台，色彩彰显个性：参加雅力士改装达人秀的

TONY 说，雅力士的整体线条动感有型，而且白色外装色非常

适合色彩改装。“换脸”之后的雅力士赛车风十足，在芸芸众车

中显得格外的酷。

据悉，雅力士城市改装达人秀活动覆盖国内各大城市，并

持续开展到 9 月，如果你也想展示爱车的炫酷风采，即可注册

并登录新浪官方微博（weibo.com），分享你和你身边的雅力士

改装作品。参与的消费者不仅有机会获得广汽丰田送出的

精美礼品，也将有机会获得雅力士“终极改装达人”称号。

只要你敢于表现，愿意分享，就可以拿起你的手机，参与“雅

力士改装达人秀”活动，下一个改装明星，没准就是你。（鸿 雁）

炫酷的视觉盛宴 改装达人悉数登场
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世界“竞争战略之父”迈克尔·波特认

为，企业获利水平和发展前景取决于其在产

业中所处的相对位置。好的企业总能以竞

争 的 观 念 不 断 改 进 和 获 得 差 异 化 竞 争 优

势。作为一家年轻的企业，东风日产在这一

点上表现尤为明显。

据乘联会数据显示，东风日产 2012 年

上半年累计销量 454,798 辆，同比增长高达

21.7%，远超行业 7%的平均增速，超额完成

上半年的既定目标。其中，NISSAN 品牌累

计销量达 442,075 辆，新品牌启辰刚上市两

个月，也斩获 12,723 辆的佳绩。

东风日产副总经理任勇表示，“在国家

刺激优惠性政策相继退出后，整个车市增长

明显放缓，部分企业出现负增长，可见竞争

的激烈，但我们却保持 3 倍于行业的平均增

速，增长率在前四强车企中排名第二。不管

环境怎么变，我们始终坚持‘对位竞争’理

念，和强者对位，和标杆对位，不错过每一个

潜在的增长点。可以说，我们彻底激发了包

括产品、渠道、营销和人才培养等各层面的

对位创新，以创应变，以创赢变。今天的东

风日产，永远在为明天的变化做准备，这才

能领先半步。”

价值对位：造客户想买的车

在汽车领域中，东风日产算是最懂产品

的企业之一，不仅推出车型最多、覆盖面最

广，而且无论天籁、轩逸、骐达、新阳光，还是

逍客，几乎每款车型都在细分市场成为领军

者。通常人们都会认为是产品本身吸引人，

却忽略了产品热销背后的根本原因。东风

日产这家企业从成立开始，从来都是“先客

户，后产品”，深刻洞察消费需求，从市场出

发，实现价值对位。

启 辰 D50 的 推 出 ，就 是 最 好 的 样 本 。

2009 年冬天，在“Entry car”的午餐会上，任

勇首次提出：“以东风日产现生产车型为基

础，自主开发一款适合中国市场的国民车。”

当时，作为代步工具，小型车因其排量小、耗

油低等特点日渐受到消费者的喜爱。尤其

在二三线市场，小型车更是大行其道。巨大

的市场潜力，就像一颗启明星，指引东风日

产快速切入。

渠道对位：走别人没走过的路

渠道为王，是任何车企都无法绕开的命

题。一场突如其来的广州限购，将车企对渠

道下沉的重视拉升到前所未有的高度。北

上广限购，预示着一线城市增长已达瓶颈。

而 2011 年中国城镇人口比重首次超过 50%，

到 2030 年将达 65%，向三四五线市场进军已

不是选择，而是必然。

在一场围绕着二三线，甚至四五线市场

的区域抢夺战即将全面拉开帷幕时，东风日

产却早已尝到渠道下沉的甜头，并在这场战

役中，精准对位，领先半步。

早在 2009 年，东风日产二三线市场的

整体销量贡献率就已超过 50%。而三四线

市场的销量贡献率则从 2008 年的 38.6%攀

升到今年上半年的 48.47%。这得益于东风

日产今年年初专门启动的“百城翻番”计划，

以商务政策为杠杆，在营销资源、网络建设、

业务培训、售后及水平事业支持方面扶助

139 个三四五线城市实现市场占有率第一或

当地销量翻倍。

数据显示，上半年这 139 个百城城市完

成销量 160,099 辆，同比增长 30%，“百城销

量增量”占到东风日产上半年销量总增量的

2/3。此外，通过“百城翻番”项目，上半年双

品牌二级网络渠道已建成 231 家，是 8 年来

二级网络建设量的 2 倍多，意味着东风日产

在空白的市场集中更多优势资源，全面打响

区域营销的阵地战，为其今后的持续增长夯

实根基。

但在任勇的谋划中，渠道对位的力量远

不止快速的布局，渠道的强大执行力——准

和狠，才是东风日产最强劲的武器。为进一

步提升渠道执行力，东风日产今年 1 月份正

式成立东、南、西、北四个地区营销部，把总部

权力下沉至区域，建立以终端为核心的快速

反应机制。类似机构设置，东风日产并非首

家，但却能充分利用这种变革，突破渠道快速

增长与业务决策流程间的时间瓶颈，将决策

效率进一步提高：一方面，大区与总部互动顺

畅的情况下，根据地域特点和消费特性，制定

落实针对性区域商务政策，对一线市场的反

应更快；另一方面，终端直接对大区，沟通更

精准，执行也更到位。不少经销商表示，“现

在地区营销部就像一个小东风日产，与总部

对接环节少了，打法更灵活、剽悍。”

以西区为例，西区地域辽阔，省市之间

的消费差异大。权力下放后，西区可以根据

不同城市的成熟度实施不同打法，实现有针

对性的逐个击破：7 个省会城市抓口碑，抓

市 占 率，进 而 辐 射 周 边；36 个 百 城 翻 番 城

市，重点补强，开展销售竞争等；而 28 个拥

有巨大市场潜力的城市，则通过雏鹰计划，

做好强军准备等等。通过一系列动作，西区

上半年同比增长高达 29.1%，进一步巩固了

东风日产在广阔西部市场的优势。

在渠道争夺白热化，经销商压力普遍增

大的背景下，东风日产的渠道对位，实现了

地方、总部间各司其职又紧密配合，成为东

风日产在微增长时代制胜市场的关键法宝。

营销对位：从48小时到5分钟

敢于创新创变，是业界对东风日产的印

象之一。东风日产在业内率先成立数字营

销部，是首个将数字营销提升到部级单位去

调动资源的企业。用任勇的话来说，我们不

是要小打小闹，敲敲补补，而是要以我为主，

借助数字营销平台，让整个东风日产的营销

优势翻倍。

为此，数字营销部经过数月准备，出台

了业内首创的“云销计划”。“云”就是以各种

数字营销手段搭建一条数字化高速公路；

“销”就是让各种营销工具都能在这条高速

公路上转化车流。从 10 万辆的交车目标，

27 万辆的到店量，再到 100 万条的销售线

索，逐层将目标分解，实现突破。

其中，有个细节更体现数字营销部的意

义，过去 800 热线响应网络客户的时间是 48

小时内，但数字营销部根据专业第三方评测

发现网络客户只会对 5 分钟内的响应保持

较高的兴趣。从 48 小时到 5 分钟，怎么可

能？但这样看起来的不可能，在通过部级资

源的协调、调动，克服企业内外种种困难后，

最终 800 热线响应时间硬是从原来的 48 小

时内缩减到 5 分钟内，效率足足提升 575 倍。

人才对位：这是一支为赢而生的团队

“人是成功企业中最重要的元素，看待

团队的能力往往要先看人的能力。”在任勇

眼中，再炫目的营销都需要人来玩转，人才

方为成功基石。东风日产强大的体系竞争

力固然是基础，但花 9 年时间打造的人才梯

队更弥足珍贵。

从最初“海豚 PRA 育才计划”，内部提

拔，培养高技能、高水准、高艺术的关键人

才，到针对技工人才需求，与全国 20 所职

业、技工院校签订校企联合办学协议书；从

针对潜在管理人才需求，每年招聘大学生培

养，到针对区域市场快速拓展，推出“精英创

富”计划，挑选培训汽车营销人才，东风日产

始终坚持人才对位，采取不同的培养手段，

实现人才与发展同步。

东风日产人才对位的真正力量，在于以

快乐文化和企业关怀为出发点，凝聚“赢的

力量”，凝聚一群充满斗志、渴望胜利并敢于

牺牲的人。因为能赢，所以快乐；因为快乐，

所以更能赢。有了这样的人才队伍，东风日

产才能在每个环节上精进不止。

迈克尔·波特在《竞争战略》中提出，企

业必须在差异化和低成本两种基本战略中

选择一个，否则就会形成“战略骑墙”。而东

风日产无疑选择了前者，基于对变化的敏锐

洞察，通过不断的“对位竞争”，持续进行着

产品、渠道、营销以及人才战略的创新创变，

确保差异化竞争优势。这种优势，也是东风

日产实现百万年销，乃至谋划“后百万时代”

辉煌宏图的重要保证。 （吴 岩）

日前，北京上善医院新址落成并举行

了开业典礼，医院由原来的小汤山旧址搬

到了东小口中沙滩东大街 4 号院。嘉里

大通物流有限公司人力资源及行政总监

熊力、市场传讯部高级经理尚姝君等作

为爱心捐赠企业代表受邀出席并剪彩。

经了解，上善医院创立于2006年，是一

家受外资资助的民营非盈利医院，本着上善

若水，圣手仁心的宗旨，医院一直致力于治病

救人，帮助更多弱势群体。今年1月，得知医

院急需一台彩色超声诊断仪，嘉里大通物流

当即决定捐赠20万用于购买仪器。（金 光）

拒绝平庸 都市拓界IN生活

SUV 市 场 早 已 成 为 一 个 热 度 极 高 的 领

域，很多人购车时都会选择 SUV。不过，并不

是 所 有 SUV 都 能 满 足 你 跋 山 涉 水 的 雄 心 壮

志，想要体会不一样的汽车生活，还得选择真

正 硬 派 的 SUV 才 行 。 而 都 市 拓 界 车 狮 跑 正

是这样一位冲破界限的勇者，从诞生之初，狮

跑就以一名开创者的身份出现在中国车市，

它带来的全新“都市拓界”理念引起了无数消

费者共鸣。连续举办的两届拓界之旅，狮跑

探访最艰险的边陲之地、历经最苍凉的荒漠

戈壁，让拓界爱好者深刻地感受到了大自然

的奇伟壮阔。

赛拉图 绅士格调

这是一辆安静停靠在河岸边的赛拉图，有

好看的暗红色调。大气、端庄、温文儒雅，却极

具张力。修长、流畅的腰线勾勒出优雅、体面

的形态；简洁、明快的构成和洗练、务实的作风

又让这辆汽车拥有了一种绅士的格调。绅士

从来不畏惧艰险、不吝啬辛劳、不在意付出，愿

意为心中坚守的理想与信念而奋斗不止。赛

拉图由问世之初发展到目前最新的 2012 款，期

间历经数次升级、改款，耗费巨资开展研发，旨

在以更先进的技术为人们带来更便捷、高效的

生活。经测试，当以 90 公里/小时的速度行驶

时，新赛拉图的百公里油耗表现仅为 5.52 升。

福瑞迪 我家的亲密伙伴

在我家，有个人人都喜欢的大家伙——福瑞

迪，大人们都亲切地叫它“小福”。它在家里的地

位可不低，无论上哪都少不了它的身影，它是我们

全家最好的朋友。爸爸曾经跟我说：男人就要像

骑士一样勇敢和忠诚，保护家人是我们俩肩膀上

最重要的责任。我想“小福”应该就是爸爸的威武

坐骑。“小福”不仅外观生猛、体型庞大，领先的科

技更是让它拥有与生俱来的雷霆实力。看着爸

爸每一次转动方向盘、每一次轻踩油门、每一次

换挡时，嘴角挂着的满意微笑，我就知道，这一

定是爸爸最希望得到的一份默契。因为有了“小

福”，我们家出行变得更便利了。

人性智能 解析智跑的差异化装备

都市 SUV 的兴起，为追求自由、乐享生活的

年轻一族们带来了更多选择的空间。而这一人

群最显著的购车特点，便是不仅只关注车辆在

动力、性能、空间等传统性价表现上的优势，更

对车辆的各项配置持有相当的要求。作为对“都

市智先锋”概念的质感诠释，东风悦达起亚智

跑始终坚持在配置上紧扣“ 人性化”和“ 智能

化”两个关键词，并大量应用了与同级车相差

异的人性化便捷配置，树立起新一代都市 SUV

的全新标杆。2012 款智跑基于对驾驶者娱乐需

求的充分考量，特别配置了 7 英寸高清液显多媒

体导航仪，在实现 GPS 导航的同时，还兼具影音

娱乐等功能。

（万国华）

全面解读东风悦达起亚最新消息

日前，国际羽联宣布取消 8 名羽毛球选手

参奥资格 ，其中包括两名中国队选手于洋和王

晓理。消息一出，激起千层浪，网友更是对此

裁决争论不休。凤凰视频奥运热播脱口秀《锵

锵五环行》主持人窦文涛、许子东引导话题高

度：体育是童话还是江湖？

网络上，不少评论一口咬定西方在阻挠中

国夺金。《锵锵五环行》主持人窦文涛认为：“人

的心里有各种诉求，想得金牌，为国争光；利用

规则，比赛好看。奥林匹克之梦，关键在于你

能否在各种动机和因素中找到平衡。”

每晚 21 点加入《锵锵五环行》，与窦文涛微

博互动。名家揭秘赛场内幕，遍览奥运百态。

节目落地地方卫视，播出次日将在深圳卫视及

CUTV 旗下多台重播。 （章恩亮）

《锵锵五环行》谈比赛“放水”：体育是童话还是江湖？
嘉里大通物流20万元捐赠上善医院彩色超声诊断仪

庞大双龙统一工时收费标准 以真诚服务提升品牌形象

权威数据显示，今年1-6月国内A级

紧凑型轿车仍占据着近60%的市场份额，

B级车占有率仍与A级车相去甚远。而今

年以来B级车在产品与价格两方面纷纷发

力，特别是众多B级车型价格已下探至15

万元大关，开始在A级车市场争夺空间。当

2012 款 Mazda6 在盛夏之际以全系最低

13.58万元的终端价格上市后，一场 B 级车

完胜A级车的战役由Mazda6领衔打响。

新马自达 6 豪华增配 ，终端全系

破冰15万元

匹配了手动、时尚、超豪华三款车型的

2012款Mazda6，于日前正式上市。三款车型

配置全面升级，2012款超豪华型的终端售

价在官方报价基础上直降5万元，Mazda6

全系车型价位首度破冰15万元，而手动车

型终端售价更是低至13.58万元的地板价。

2012款超豪华型在安全方面增配侧气

囊、侧气帘以及倒车雷达；在舒适方面增加自

发光仪表盘、6碟CD、自动空调、USB接口；外

观方面则增加镀铬排气管，从外观、内饰、安全

方面做到全面强化和提升，配置水准超过老款

豪华车型。2012款时尚型配置同样增配6气

囊、倒车雷达、镀铬排气管、USB接口等，配置

接近老款豪华车型。手动型虽然只增配了

USB接口，但价位却足以撼动整个A级车市场。

2012款 Mazda6车型增配、终端价格

破冰，性价比显著提升，使消费者选购轿

车“一部到位”，对A级车构成致命一击。

源自B级平台，新马6狠压A级车

2012款 Mazda6全系增配，高配车型

直追20万元左右车型配置水准。同时，伴

随终端最低13.58万元的价格破冰，源自B

级车平台、全系增配的Mazda6无论性价比

还是性能，都令A级车竞争对手们胆寒。

终端价格全系下破15万元的2012款

Mazda6，配置与性能大幅超越A级紧凑车

型，服务标准比肩C级豪华车。Mazda6两

度捧得 J.D.Power中国新车质量之冠，国

内外斩获上百个奖项，更令众多A级紧凑

车型望尘莫及。2012下半年，在B级车对A

级车的“贴身肉搏”中，2012款 Mazda6有

望领衔B级车阵营完胜A级车。（魏 欣）

1-6 月累计销量超 45 万辆，东风日产超额完成上半年目标

东风日产：以“对位竞争”实现淡市增长

完胜！新马自达6狠压A级车生存空间


