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哈飞汽车节油联赛
全国总决赛10月开锣

“我节油，我够派。”这句让许多车友耳
熟能详的口号如今随着哈飞汽车集团
2008 年的全国节油联赛已经响彻全国，在
经历了 17 个城市的海选初赛、八大赛区的
复赛选拔之后，24 名民间节油高手终于脱
颖而出，将在 10 月 18 日北京总决赛的赛场
上再分高下。

虽然轰轰烈烈的奥运会已经落下帷幕，
由此引发的“后奥运”环保效应像奥运精神
一样深入人心。也正因为如此，哈飞汽车的
这场节油赛事在奥运后看来也就显得更有
意义。与其说它是对节油技术的苛求，不如
说它是哈飞汽车追求时尚ECO生活方式、对
绿色奥运精神的积极响应，在国家因奥运大
幅提高汽车排放标准之后，哈飞汽车的节油
赛事似乎更显得对自己的产品充满信心：哈
飞路宝节油π超强的节油经济性和率先达到
国 IV的排放标准，从初赛到复赛积累起来的
超强车友人气，都让它在激烈的汽车行业竞
争中显得底气十足。

据悉，此次哈飞汽车总决赛将定于 10
月 18 日至 20 日在北京华彬庄园进行，对
于这场即将到来的总决赛，参赛选手们显
然充满期待。而哈飞路宝节油π也必将
在后奥运时期的汽车行业内掀起新一轮
的绿色风暴。 陈浩

密码一：以市场为导向，以用户需求为准则
市场是贸易的基础，任何商品流通要做好

都必须寻找市场的需求点，并保证供求的相对
平衡。

2007年春夏之交，河南中植以雄厚实力和
恢宏魄力赢得厂家信赖与支持，开始为中原大
地建造了一座名副其实的“奇瑞汽车城”；是年
深秋，仅用半年多时间，中植就完成了它的“开
城”仪式。中植汽车城前设四个奇瑞产品销售
大厅，后设统一的服务及配套设施，利用集群化
的销售服务设施提升自身的经营能力，树立“旗
舰店”的良好形象和公信力，从而为用户提供

“一站式”服务。
“其实这本身就是对‘以市场为导向，以用

户需求为准则’的最好解释。”河南中植董事长

卢义峰说道，“汽车城是建立在奇瑞产品线日益
丰富、消费者需求力提升基础上的产物，作为硬
件满足了我们对市场的反馈；关键的是我们在
运营过程中实施的各种销售方式和方法，如定
制式生产、个性化改装、一次性买断优惠等等，
都建立在满足用户需求的基础上，这才越来越
多地赢得消费者的信赖和支持。”

密码二：天生的迅捷反应能力
做营销，必须具备对市场变化的迅捷反应

能力。 营销对于一个汽贸企业是最关键的，营
销理念、营销手段、营销效果往往能够一比企业
的高低。“早在汽车城初定概念的时候，我就在
考虑，这么大个地方只卖单一的奇瑞品牌，如何
才能吸引消费者关注和信赖呢？”卢义峰说，“以
前，我们靠的是走出去，所谓‘移动式营销’就是
用腿卖车；现在，我们拥有这么大的4S店集群，
应该打开‘城门’广迎各界宾朋，让他们到这里
享受奇瑞全系列车型试乘试驾的体验式服务。”

“在汽车城运营过程中，很多问题都是不期
而至，如何解决这些问题不单单是靠领导者一
个人，中层、团队的每一个人都很重要，很多时
候正是因为我们把问题想在了前面，解决在了

前面，所以才不至于在市场变动中手足无措！”
密码三：突显的价格优势
都说价格不是问题，关键是把产品和服务

做好。产品质量和销售服务无止境，每个企业
都在朝着尽善尽美的方向努力；然而事实证
明，在同等质量和服务的基础上，消费者还是
倾向于购买价格实惠的产品。此时，“中植的
车型要比市场上同类产品卖得便宜”就成了不
可撼动的优势。

“价格优势说白了是在价格战的拼抢中展
现出来的！价格战是把双刃剑，过度地利用这
一手段可能会引起一些不必要的争端，但让利
于消费者永远都不会错。经过这两年的打拼，
中植几乎成了低价营销的代名词，本身奇瑞产

品就是以性价比制胜，再加上中植人这种为用
户着想、以用户需求为准则的低价营销策略，对
产品销量的拉动起到了巨大的作用。”河南中植
总经理段永岗说。

“中植天生具备迅捷的市场反应能力，这与
我们对市场的把握、对用户购车心理的把握息
息相关。以市场为导向，不单单是对产品系列
进行结构调整，价格的掌控才是最关键的。汽
车城所建立的是规模化收益形式，这就从企业
本身决定了单车价格不会高，主要是从量上获
效益。”段总分析道，“有价格优势就有市场先
机，就能得到消费者的信赖和支持。这也就是
中植汽车城开业近一年能卖7000多台车，并一
步步向前发展的内因。” 姚旭阳

10月10日，河南亿瑞汽车贸易有限公司门
前彩旗飘扬，来自省内汽车行业以及相关单位
的负责人共同参加了河南亿瑞的开业庆典。

据了解，河南亿瑞汽车贸易有限公司隶属

于河南省大型企业——物资集团公司。注册
资金 1000 万元人民币，公司的地理位置优越、
交通便利。该公司是江淮汽车股份有限公司授
权的集整车销售、纯正零配件供应、维修服务和

信息反馈四位一体的特许销售服务店。主要经
营江淮瑞风MPV、瑞鹰SUV等系列车型。

作为MPV市场领军车型，瑞风在柴油MPV
市场一直是傲视群雄。低油耗是柴油发动机最
大特点，穿梭 2.8L 柴油版搭载的 4DA1-2B1
2.8L柴油发动机，采用涡轮增压中冷、废气再循
环等技术，在大力挖掘柴油动力节油潜能的同
时，该款瑞风百公里耗油量大大降低，只有惊人
的7.5L，达到了动力提升、油耗降低、性能改进的
多重目标，并达到国Ⅲ排放标准。

而柴油版瑞鹰的推出则是江淮公司顺应
全球环保理念下而开发，在“越野型轿车”的基
础上将动力更换为更为环保、经济的柴油发动
机。此款发动机是专门为轿车设计，而不是用
卡车、皮卡发动机改装而成，因此与其他同类
型柴油 SUV 有本质区别。瑞鹰搭载的柴油发
动机为一体化设计，与产品整体配合度极佳，
能够满足用户对燃油经济性与舒适性的双重
要求。 李汪洋

9月 29日，郑州日产汽车有限公司在郑州
经济技术开发区隆重举行第二工厂开工建设
奠基仪式，工厂预计于 2010 年 5 月建成量产，
届时年生产能力将达到12万台，首款车型将生
产 NISSAN 品牌、全新概念、智能化多功能产
品。新工厂的开工建设，标志着郑州日产实行
的东风和NISSAN轻型商用车（LCV）双品牌战
略进入全面启动阶段。

在奠基仪式上，郑州日产高层在回答媒体
提问时畅谈未来五年发展。东风有限副总裁、

东风汽车股份总经理、郑州日产公司董事长朱
福寿说，到 2010年已经确定了三款车，第一款
是Nissan的高档轻卡，在09年要正式投产。第
二款是东风的一款LCV，但是实际上用LCV并
不能准确地表达这个车型，因为它更多的是乘
用和商用相结合，也是在09年投产。第三款是
日产已经在全球同步开发的，在北京车展上展
示过的一款全新多功能商务车，至于其他车
型，正在进一步的研讨当中。

东风有限副总裁冈崎晴美明确了郑州日

产的定位，他说：“日产在全球以一盘棋的方式
展开它的定位。郑州日产是日产在中国发展
事业的一个基地，郑州日产生产基地和日产全
球其他的地方相比，有一个非常不同的地方，
也是郑州日产非常有特点的地方和非常有利
的强项，我们是一个双品牌的基地。作为我们
中国LCV日产品牌这一块，我们要承担日产全
球LCV事业的 20%到 25%这样一个计划，我们
也想努力为这个计划作出自己的贡献。”

晚报记者 舒晗

寻找中植汽车城的运营“密码”

河南中植汽车销售服务有限公司（奇瑞汽车河南钻石级销售服务商）
销售热线：0371-67275555 67259996 67520333
经销地址：中植中原4S店 中原西路116号
中润北环4S店 北环汽车交易中心对面
中植奇瑞汽车城 西环路与化工路交叉口向北1000米路东

“密码”一词对人们来说并不陌生，许多
有关密码的故事在我们身边接连不断地发
生。我们今天所提及的“密码”不是哪个保
密通信设备中使用的密码，也不是某个人在
银行取款使用的密码，而是某些运营方略；
这些方略就像是打开市场大门、保持企业旺
盛生命力的“密码”，一旦找到并掌握了它，
事情总会向着好的方向发展。中植汽车城
运营一年来，各项业务进展顺利，得到消费
者广泛的认可和支持，其根本就是找对了

“密码”。

郑州日产第二工厂奠基 2010年5月建成量产

郑州日产双品牌战略走向纵深
力争成为中国最重要的轻型商用车（LCV）制造商之一

河南亿瑞 冲入车市的又一匹黑马


