
北京车展北京车展北京车展···专访专访专访

蓝蓝 问：请先介绍一下本届北京车展东风柳汽有哪些举
动？您个人如何看待这届车展？

答：我们是东风集团的一家子公司，这次参加北京车
展共有3款新车型。一款是风行凌志系列，有两款。一
款是比较高端的，2.4排量的。另外一款是柴油动力的。
这两个都是中高端车型。另外推出一款景逸新车型，1.5
系列的。

本届车展一共来了990多款车型，这是新的一年由
汽车界吹响的集结号。当然，我们希望汽车行业在政府
的引导下，会更好地发展。

问：2009年车市在飞速的发展，尤其是中小排量车
市场有了很大的提升，MPV的表现怎么样？2010年第
一季度柳汽的产品怎么样？

答：2009年第一季度远低于国内乘用车的增长速
度，大概在 20%，我们的 MPV 增长速度达到了 25%。
2010年第一季度增长幅度达到82%。这其中70%来自
中小企业，个人购买的很少，不到10%。

问：介绍一下东风柳汽在河南的销售情况好吗？

答：河南是东风柳汽非常重要的市场，去年在河南
接近2000台的销量，比起2008年上涨了64%，是全国增
长第一位的省份，今年的增幅有望达到100%。

问：如何落实将产品深入二三线城市？
答：第一个黄金十年是一线城市做支撑，是1998年

到 2007年，这两年二三线城市增长幅度远远高于一线
城市。汽车行业都在瞄准这个市场，它也有一定的条
件。第一个条件是源于二三线城市的城市化，这必然要
解决衣食住行。行方面汽车必然是主要的代步工具。
同时国家政策也在支持，农村医疗、道路交通条件改善，
这会拉动MPV家用车的发展。

问：能介绍一下东风柳汽在节能减排上的思路吗？
答：我们现在主要推出的是柴油车，毫不犹豫地说，

我们是MPV柴油商务车里的第一品牌，因为用的是德
国D19技术，是涡轮增压，这款发动机油耗非常低，每百
公里不会超过7L。这次我们推出了推广方案，叫做“油
耗三包”。大家都在说自己的油耗低，但没有厂家能给
用户实实在在的承诺。超过7L，我来埋单。

问：您曾说过开瑞微车要达到全国数一数二，现在
整体的计划实施得如何？

答：数一数二，这是做企业的目标，同样也是开瑞
的目标。有可能大家感觉到数一数二目前离我们还很
远，实际上不是。我们可以去设想一下，实际上汽车行
业多少年以来，从来没有把它预测准过，每一年销售多
少台车，总是让我们大跌眼镜，总是高于我们的预期。
我们可以这么预测一下未来的微型车市场，说不定一
年的销售要过 1000万，去年 250万，乘个 4就上千万
了。举个例子讲，现在农村是千人只有个位数拥有车
的，只要上十位数可能就上千万了，微型车这么大的市
场，就算再有几个像五菱销售百万辆的企业，开瑞仍然
有机会，就是一个机会问题。而且开瑞最核心的竞争
力，就在于它是来自于奇瑞，从技术、生产、品质、品牌
上面，我们有奇瑞这棵大树好乘凉。因此，从这两个方
面来讲，我们有机会、有能力做到数一数二。

问：请谈一谈2010年的计划。

答：凡是做销售的都是往前冲，我们原来计划是
2012年进入前三，现在行业在整合，长安把哈飞和昌河
合并进去了，我们希望要提前进入前三。先进入前三，
然后才能数一数二，我们希望在 2012年以后，未来不
到10年的时间内我们做到数一数二，这就是我们具体
的计划。应该是在2020年以前。

问：2010 年，开瑞的渠道建设有没有其他的变
动？包括售后服务，现在汽车竞争越来越激烈，大家
都在售后这一块开始进行竞争，您怎么看微车售后这
块的发展？

答：没有网络谈不上销售，网络是销售的基础，网
络是战略，从一开始，开瑞微车的销售工作就把网络作
为重点。从这两年做下来的情况看，我们网络发展非
常迅速，奇瑞这个品牌深入人心，我们在找经销商的时
候也很容易，现在我们地级市的覆盖已经基本到位了，
下一步要深入到县级城市为主，通过县级城市网络进
一步延伸到乡镇，做联络点、做展示点。

李建国:有机会、有能力做到数一数二
问：请您介绍一下此次车展长

安马自达的参展产品。
答：北京车展是我们中国汽车

行业的一件盛事，在世界上也有非
常大的影响力，所以参加本次车
展，长安马自达主要是 4款车型，
一个是 Mazda 2、Mazda 2 劲翔、
Mazda 3 以及进口 Mazda3 两厢。
通过这个车子的展示，向大家展示
我们车子时尚动感的外观，以及非
常出色的操控驾驭性能。

问：请介绍一下长安马自达
2010年的整体发展目标。

答：首先在销量上，今年长安
马自达突破10万辆不成问题。在
2009年，长安马自达达到了 70%

的增长速度，这和我们的体验式营销是分不开
的。在网络建设方面，我们会重点发展二三线
城市，在2010年，全国经销商的数目要达到150
家。

问：请谈一谈长安马自达在河南市场的表
现。

答：河南市场一直很平稳，我们是一个年
轻的公司，成立只有 3年时间，但仔细算一算，
我们的单店销售能力非常强，其中销售的冠军
连续两年都是河南的永盛 4S店。在未来我们
也会在河南投入更多的精力去打造好这个市
场。

问：今年您是怎么预计市场的走势的？包
括产能控制各方面，销售安排上是怎么样的？

答：2010年我们分析认为它会是一个平稳
增长的一年，它不会再像2009年那样高速井喷
式的增长，但是会保持 15%的速度。对长安马
自达来说，我们给自己确定一个目标，就是突
破10万辆，增长大约是在30%。所以我们认为
这样的目标从一季度的情况来看，是很有信心
完成的。

问：在本届北京车展上，贵公司带来了哪些产品参
展？请重点介绍一下新产品。

答：一汽吉林汽车在车展上将展出一款全新的车
型——森雅 S80和采用新技术的佳宝V70。其中森雅
S80是首发车型，是基于森雅平台基础上，全新开发与
设计的一款经济型城市 SUV，倡导都市、阳光、休闲的
生活理念；佳宝V70采用AMT变速箱、EPS电动助力转
向、四通道ABS+EBD等新技术。

问：2009年中国汽车销量创下新高，成为全球第一
大汽车消费市场，您认为今年中国的汽车市场将会有
怎样的市场表现？

答：2010年中国汽车市场将会继续保持快速发展
的势头，其中自主品牌将会进入一个快速发展的新阶
段。现在国家在大力提倡节能减排的政策，性价比高、
多能兼用的小排量车会逐渐占据更多的市场份额。而
我们一汽吉林的微车战略就是这个大背景下出台的，

我们将力争实现销售佳绩。我们对中国汽车市场充满
信心，同样，我们对一汽吉林的发展也充满信心。

问：低碳、节能，这些环保话题是当今最热门的话
题，一汽吉林在这方面有何理念或者作为？

答：众所周知，现在的环境污染和能源紧张形势已
经非常严峻，中国政府大力提倡的节能减排政策是非
常及时和必要的，一汽吉林高度重视并积极履行社会
责任。

一汽吉林的微车战略就是在秉承节能减排理念下
提出的企业战略规划，即将推出的森雅 S80和已经面
市的森雅M80、佳宝V70都是小排量车，具有高效能、
低油耗的特点，我们以自身的实际行动来践诺环保、节
能。

问：一汽吉林2010年的主要任务是什么？
答：我认为一汽吉林今年的要务是关注细节和执

行力，实现品质力、营销力、收益力的“成长与平衡”。

胡汉杰：实现品质、营销、收益“成长与平衡”

安显林：重点发
展二三线城市
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