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经过两个月的销量低谷，东风日产在

2012 年 11 月份销量强势反弹。近日，记者

从 东 风 日 产 方 面 了 解 到，NISSAN 品 牌 在

2012 年 11 月达成了 60，069 台的订单数量，

而启辰品牌也不遑多让——东风日产 2012

年 11 月订单与销量已全面恢复。

东风日产市场销售总部副总部长杨嵩

表示：“11 月订单和销量的全面恢复，是市

场对我们推出的种种举措的良好回应。随

着这些措施和承诺的继续推进，相信东风日

产会进一步收复失地，为 2012 全年做一个

良好收官。”

订单销量双恢复

“双承诺”发力初见成效

2012 年 11 月份，东风日产不管在订单

数量还是车型销量上，都已经全面恢复了以

往 水 平 。 在 卓 有 成 效 的 措 施 推 动 之 下 ，

NISSAN 品牌达成了 60，069 台的订单数，强

势反弹。

作为东风日产中级车双雄，新一代轩逸

和新阳光的订单量都轻松过万，成为东风日

产订单恢复的最大助力。以“高、富、帅”越

级产品力为特点，新一代轩逸表现尤为抢

眼，其新轩逸和轩逸·经典双车型共达成了

14，051 台的订单量，成为当之无愧的“史上

最强中级车”；而在中级车市场上持续热销

的新阳光也在 2012 年 11 月回归状态，一举

揽获了 12，208 张订单，以耀眼的“ 冬日暖

阳”姿态助力东风日产强势复苏。

此外，像新天籁、新 TIIDA 等明星车型，

在 11 月也恢复了热销。新天籁销量达 9305

台，全面收复失地；新 TIIDA 也凭借时尚的设

计，宽适的空间和极高的燃油经济性，取得了

8，249台的订单量。而在 SUV 市场上，新逍客

则以8，023台的订单数宣告“王者归来”。

对此，杨嵩告诉记者：“市场的全面恢复

是必然结果。一方面，我们的产品确实很有

竞争力，能够满足消费者的需求。另一方

面，我们在去年 10 月和 11 月分别推出了‘安

全保障承诺’和‘品质无忧承诺’，为消费者

带来安心、放心的购车和用车保障。”

销量破8000台

启辰品牌全面助力“双品牌”

在东风日产 NISSAN 品牌全面复苏的

同时，其全新品牌启辰也捷报频传：凭借

两款车型的“组合拳”攻势，启辰创下了上

市以来的最好成绩——单月销量 8，047

台，展示了强大的市场实力。

启辰 D50 和 R50 热销的原因，首先是

产品实力过人。启辰 D50 和 R50 均出自

于著名的日产全球中级车平台，在规格上

比大部分竞品高出一个级别，加上东风日

产洞察中国消费者需求，倾全价值链体系

实力悉心造车，因此成就了其“空间之王、

能效之王、可靠之王”的市场美誉。而在

价格上，启辰两款车型以中级车的实力，

定价却仅为 6.78 万元至 8.38 万元，性价比

非常突出。

虽然是新品牌，但启辰在服务方面，

不论网络规模还是服务质量，均领先于行

业。而且，新品牌也有“新”的优势，启辰

更了解客户需求，勇于突破窠臼，所以在

网点布局、金融政策等诸多方面，更见用心，

与老品牌相比多有超越之处。尤其是启辰

与 NISSAN 品牌携手构筑的“20 公里服务

圈”，更成为启辰在 2012 年整体车市低迷大

势中逆市而上的重要助力。

东风日产市场销售专职副总部长、启辰

事业部部长叶磊表示：“启辰的成绩让人惊

喜。而在刚刚过去的广州车展上，我们发布

了‘领航 2013’，计划以技术、品质、服务的全

面领航，让客户‘选得称心、买得放心、用得

安心’。未来启辰将一如既往地为消费者提

供优质便捷的服务，打造超越启辰客户期待

的全方位专属体验。”

7天包换

东风日产践行“客户至上”

正如杨嵩所说的，东风日产能够迅速触

底反弹并实现高位复苏，与其基于“客户至

上”理念推出的两大“承诺”是分不开的。

早在去年 10 月 18 日，东风日产就向超

过 400 万的新老车主推出“安全保障承诺”，

该承诺的核心内容是，在特定意外事件背景

下，由第三方恶意造成的车辆损毁以及人身

伤害，东风日产将承担车辆全额损失以及相

应的人身伤害补偿。

而在刚刚结束的广州车展上，东风日产

又郑重发布了“品质无忧承诺”：自 2012 年

11 月 22 日起，消费者在东风日产全国各专

营店购买 NISSAN 品牌（不含进口车）和启

辰品牌新车，在特定的品质问题范围内，均

可享受 7 天包换。

东风日产的两大“承诺”在行业内均属

首次。其不仅彰显了东风日产对自身产品

品质和服务能力的高度自信，也踏踏实实履

行了“客户至上”的理念，从消费者的实际利

益出发，为他们创造价值、打消顾虑，带来安

心、无忧的汽车生活体验。

在记者沟通会上，杨嵩透露，“两大承

诺”并不仅仅是为了应对去年 9 月的突发事

件才推出的。我们已经清晰地认识到，中国

汽车发展已经到了一个全新的阶段，光靠产

品已经不能满足消费者的需求。2013 年，东

风日产将一如既往地以“承诺”的形式为消

费者带来真正的利益，让他们感受到东风日

产是一个可信赖的汽车品牌。 （卢 伟）

市场恢复 单月订单突破 6 万台
东风日产实现销量大幅度反弹

投巨资招贤纳士 东风日产引爆高端职场话题
常言道：“不想当将军的士兵不是好士

兵”！步入职场后，很多人选择放弃创业，

甘当一名普通的员工。究竟是什么磨平了

人们的斗志，甘于平庸？由东风日产联合天

津卫视重磅打造的全新职场栏目《老板是怎

样炼成的》，通过紧张精彩的比赛环节、选手

与 BOSS 团的激烈 PK 以及诱人的 500 万元

创业基金，引发了全国公众对职场创业话题

的热议。

起点无关成败，英雄不问出处

只要年满 18 周岁，拥有创富梦想和实

力，都可以报名参加东风日产《老板是怎样

炼成的》活动。对于上述海选要求，有人不

免产生质疑，认为需要在从业经验、学历、年

龄等方面加以限制，才能保证获胜者可以胜

任东风日产精英店老板一职。

对此，东风日产市场销售总部副总部长

杨嵩特别强调：“《老板是怎样炼成的》栏目

与东风日产精英创富战略一样，希望为拥有

创业梦想的社会精英提供一个广阔、自由的

发展空间和舞台，所以我们更看重的是人才

的综合能力。只要具备老板素质，通过东风

日产完善的培训以及管理体系，相信一定可

以培养出更多优秀的 4S 店老板。”

基于东风日产不拘一格的人才观，我们

在《老板是怎样炼成的》的舞台上看到了在大

一退学，通过自己创业成功赚取第一个 100 万

元的“90 后”男孩丁健，还有从海外留学回来

的高材生曹晓倩以及初出茅庐的大学毕业生

孙婉君，还有拥有 30 多年汽车工作经验的徐

宪成。赛场上，他们拿出各自的“生意经”应对

来自 BOSS 评委团的“枪林弹雨”，在激烈的质

疑、辩论声中，不断锤炼、提高、完善自己。

《老板是怎样炼成的》制片人告诉记者：

“为了全面考察选手在管理、营销、领导、决

断等多方面的真实能力，栏目组特别安排了

行业挑战以及东风日产 4S 店实习的比赛环

节。目前，大家比较看好黄海荣，但接下来

的比赛将更加注重实战性，所以现在很难判

断谁能最终获胜。”

走出思维误区，更换老板头脑

前几期压力面试中，16 位老板候选人

各有所长、难分伯仲。但进入严酷的淘汰赛

之后，通过团队协作环节，BOSS 评委团很快

指出了具备老板思维方式与职业经理人思

维方式的选手之间的差别。

在“ 奇 骏 队 ”和“ 轩 逸 队 ”的 比 赛 中 ，

BOSS 团评委对“轩逸队”的活动宣传单页

提出批评。其间，潘石屹表示：“做老板，不

诚信是最不可取，也是绝对不容许的事情！

无商不奸的时代已经过去，每个人都要讲原

则，不能有一丝一毫的欺骗。一旦心存侥

幸，对别人有所欺骗，那么之前做过的所有

努力都将是零。”

作为失败方，“奇骏队”的问题则出在只

考虑如何把事情做好，而忽略了活动举办的

目的。对此，资深人力资源专家发表了自己

的看法：“东风日产精英店希望找到的是创

业精英而非单纯的管理精英，因此首先看重

的是选手是否具备领导者的思维方式以及

道德风范。”

这种评判标准，正取决于东风日产精英

店的建设模式。所谓东风日产精英店，是由

东风日产与创富精英共同组建，投资规模在

300 万元至 500 万元左右，拥有正式品牌授

权的专营店。它不仅具有 NISSAN 品牌和

启辰品牌车型销售以及综合维修的全维度

功 能 ，而 且 运 作 模 式 与 现 有 4S 店 基 本 一

致。由于东风日产只负责进行财务监管，因

此“应聘”来的老板将完全享有自主经营的

权力，成为一个名符其实的老板。

既要运筹帷幄，更要亲力亲为

在“天籁队”和“启辰队”的淘汰赛中，

老 将 徐 宪 成 笃 定 地 认 为 老 板 应 该 只 作 决

策，不做具体工作，并与 BOSS 评委产生了

激烈的争论。史晓燕、尹峰等 BOSS 评委则

用自己的创业经历告诉大家：“老板其实是

公司中最累的差事，只有与员工一起站在

第一线，老板才能了解客户需求，真正做到

为客户所想。”

杨嵩对 BOSS 评委们的观点深表赞同：

“其实，东风日产每个 4S 店的老板都会深入

工作一线，只有这样才能获取第一手信息，

把握好这家店的发展方向。例如，成为东风

日产精英店老板后，遇到的第一个问题就是

店面选址。选择一线城市还是三四线城市，

选择开在汽车城还是街区，都需要老板们进

行实地考察之后再作判断。”

此外，看到“天籁队”每个队员分别将淘

汰票投给自己的时候，刘惠璞、尹峰表示了

不满：“老板最重要的品德就是懂得担当，而

不是退缩和逃避责任，只有这样才能与客户

建立起来真正的信任。在以后比赛中，如果

哪个选手选择淘汰自己，那么我们会毫不犹

豫地直接为他亮红牌。”

立足行业顶端，开创“蓝海”样本

对于东风日产精英创富战略，汽车专家

也从行业角度发表了自己的观点：“随着三

四线城市汽车市场的兴起，渠道下沉越来越

受到车企的重视，而人才战略则成为这场战

役成败的关键。选择空降人员驻扎虽然会

在短期内解决一定的问题，但由于这些人员

很难长期身处一线开展工作、进行指导，因

此 很 难 保 证 店 面 可 以 在 三 四 线 市 场 扎 下

根。东风日产培养的是可以长期战斗在一

线的老板，为解决区域市场的人才问题和销

售、服务问题提供了新的思路。”

基于对人才战略和渠道网络战略的深

度思考，东风日产敢为天下先，创新性地推

出了“精英创富战略”。精英创富战略是东

风日产面向全社会、全行业招募创富精英

人才的全新渠道开拓模式。作为天使投资

人，东风日产将通过创富基金平台，为他们

提供资金及运营支持，建立全新渠道网络模

式——东风日产“精英店”。

据悉，东风日产“精英店”通常选择在市

场潜力大的区域设立，具有 NISSAN 品牌和

启辰品牌车型销售以及综合维修的全维度

功能，运作模式与现有 4S 店基本一致。但

与 4S 店模式不同的是，“精英店”规模较小，

创富精英个人只需出资 50 万元至 60 万元。

在“精英店”成立初期，“精英店”股份比例将

按照创富精英个人和东风日产的实际投入

金额比例来确定。杨嵩表示：“在日常的经

营过程中，作为小股东的创富精英将完全享

有自主经营的权力，东风日产只对精英店进

行财务监管。此外，东风日产还会为“精英

店”提供流动资金、管理咨询等全方位的业

务运营支持。”

不仅如此，“精英店”所有的经营利润

将 在“ 精 英 店”的 公 司 账 面 积 累，当“ 精 英

店”利润累积到一定的额度，创富精英就可

以使用“精英店”的盈利所得回购东风日产

在“精英店”中所占的部分股权，从而实现

对“精英店”的控股，真正成为“精英店”的

老板。

在创富精英实现股权回购后，东风日产

仍将在“精英店”中保留少量的股份，与创富

精英继续保持战略合作的关系，并持续为

“精英店”提供运营支持和保障，从而提高

“精英店”的抗风险能力，确保“精英店”实现

长期、稳定的发展。

东风日产市场销售总部副总部长杨嵩

表示：“精英创富战略是对行业渠道开拓模

式的大胆创新，通过全新的‘精英店’模式，

将实现精英人才、企业、区域市场多方共赢

的良性局面，为其他汽车企业拓展三四线市

场提供解决范本，更将进一步带动行业加速

向区域市场的下沉。”

罗马非一日建成，想修炼成为一名优秀

的老板也不会是一朝一夕的事情，需要有梦

想的人一步一个脚印，踏踏实实、坚定不移

地往前走。东风日产联合天津卫视推出的

《老板是怎么炼成的》栏目对一些人而言可

能是一次难得的机会，但对有些人而言则是

一本宝贵的老板通关秘籍。 （常 乐）


