
郑州晚报：劳斯莱斯追求的客户有什么特
征？中国客户有什么特殊的地方吗？

郑津兰：劳斯莱斯的客户都是各个行业的
佼佼者。如果说中国客户有什么特殊性的话，
我认为随着中国经济的飞速发展，中国的车主
平均年龄都比较低。尤其是我们新版的幻影、
古思特推出之后，全球的车主都越来越年轻，
而中国的车主更年轻。

郑州晚报：劳斯莱斯的客户群集中在哪个
年龄段？

郑津兰：30多岁，也有很多20多岁。
郑州晚报：这很容易让人联想到富二代……
郑津兰：我所看到的很多都是自己本身很

成功的，比如一些商界的精英。年轻就买豪
车，我觉得可以理解，因为中国的经济发展非
常快，无疑就会造就很多成功人士。

我们的车主都是这样，他们通常会很喜欢
车，会对艺术品的收藏感兴趣，而且有很高的
艺术鉴赏力，他们的生活品位也非常高，所以
劳斯莱斯对他们来说不仅仅是一辆车。

郑州晚报：劳斯莱斯会不会挑选客户？
郑津兰：可能对人们来说，这个品牌的美

誉度很高，所以就有各种传说，实际上只有客
户选择我们，不会我们选择客户。

G “了解自己很难，
所以要沉淀下来，你每天付出的
东西一定是有回报的”

郑州晚报：您在清华大学是理工科的学
生，最后却在营销领域成就了自己，包括您
曾经毅然扔掉“铁饭碗”转战跨国公司，现在
您怎么看这些人生选择？

郑津兰：我觉得我的工科背景对我在汽
车行业的营销运作一定有很好的帮助，我也
很幸运有在中国汽车工业进出口总公司的8
年生涯，实际上那8年对于我来说，是一个从
对车没什么感觉的年轻女性，成长为对车、
对车市、对全球和中国的车市发展有所了解
的从业者，这 8年对我后来的工作奠定了很
好的基础。

郑州晚报：对于当前年轻人的择业和创
业的人生选择，您有什么建议？

郑津兰：我觉得要做到了解自己，知道
自己的喜好，然后如果你觉得应该做下一步
选择的时候，要勇敢一些。

当然了解自己是很难的，所以对年轻人
来说，要沉淀下来，要踏踏实实做每天的积
累，你每天付出的东西一定是有回报的。
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郑津兰：我们一直力臻完美，做足细节

侧影
这是“中原访谈录”推出以来最急促的一次采访

——从确定到准备再到完成仅用了约11个小时。其
间包括一个不太完整的睡眠，灰蒙蒙的早晨，突然密
集出现的美女和嘈杂的会展中心广场，以及，静静停
在聚光灯下动人心魄的奢华豪车……

此时，郑津兰面带微笑，在那辆劳斯莱斯幻影加
长版后面的小会客室里，迎着我们站了起来——她
被称作豪华车领域的奇女子。

她领着世界顶级豪华车走进中国，她曾经操舵过保
时捷汽车在华销售，她刷新了劳斯莱斯汽车的历史纪
录，成为百年来劳斯莱斯汽车相中的首位中国籍高管，
并把中国劳斯莱斯汽车销量做到世界第二的位置……

在短短20分钟的时间里，她始终保持着亲切谦
和的笑容，并把所有的话题都引入自己的工作，在我
对此作出提醒时她微微一怔，继而笑得更加灿烂
——这令我忽然意识到她成功的密码——投入。

晚报记者 张新彬 辛晓青/文 张翼飞/图
劳斯莱斯大中国区总经理郑津兰参加郑州车展时在幻影加长版前留影。劳斯莱斯大中国区总经理郑津兰参加郑州车展时在幻影加长版前留影。

郑州晚报：您曾经表示，“我希望中国内
地的消费者也能逐渐尝试定制劳斯莱斯。”目
前这个状况如何?

郑津兰：其实我们产品最经典的就是客
户定制，年初的时候我们曾经做过定制推广
活动，我们的很多车主对“定制”深入了解之
后，才发觉它更像一个艺术品。

现在中国的定制情况蛮好的，特别是我们
的幻影车系，这是我们顶级车系，外身的漆色、
外饰的颜色就有44000多种，尽管这样还是会
有客户拿着某个东西说，这是我喜欢的颜色，所
以我们还是会给他做这个特殊的颜色。

我们的客户定制经理和设计师曾经来过中
国，他们有个信息的传达非常准确——对莱斯莱

斯来说，客户定制的唯一限制就是你的想象。当
然这些特殊要求一定要符合当地的法律法规，同
时你要知道你所要的独创的东西是一个艺术品。

郑州晚报：目前您所接触到的最特性的
定制是什么样的？

郑津兰：我们有个客户他和太太都很喜
欢爱马仕的包，他们希望车里面的皮子是和
他们的爱马仕的包的皮子颜色一样，我们要
来来回回反复多次才能做成这样。

我们也有很多的车主选择把公司的中文
LOGO标志镶嵌在车里指定的部位，对于工厂
的工人来说他们不懂中文，要镶嵌这样的字
也是难度挺大的，要当成画来操作。目前各
种各样的定制都有。

郑州晚报：您对中国未来5年车市怎么看？
郑津兰：中国汽车市场未来一定会继续

发展，现在我们看到中国车市的发展还是很
好的，特别是豪华车的发展如此迅速，对超豪
华车来说，一定有很好的基础。

郑州晚报：我们看到劳斯莱斯推出了古
思特这个小一点的车型，当前豪华车市场竞
争激烈，将来劳斯莱斯是否会在竞争的定位
上有所变化？

郑津兰：我觉得劳斯莱斯一定会在超豪
华的顶端，不会往下走，这一点我们是坚持
的，劳斯莱斯不可能追求大众化。

郑州晚报：这次郑州国际车展带来的车
有什么亮点？

郑津兰：大家都知道我们的车是定制的，
当然，既然你想要劳斯莱斯，你的车库里肯定
已经有好几辆车，这个车不是代步工具。

比如我们现在展台上有两辆车，一辆是
我们经典的幻影系列，一辆是我们新的古思
特。这个幻影是加长版的，是我们的欢庆女
神 100年纪念版，全球只有 100辆。我们很重
视郑州市场，所以特意留了一辆，也希望能够
给我们的经销商更好的资源和平台，来开发
郑州这个市场。

D “没有哪个企业是一
帆风顺，但我们一直力臻完美，做
足细节”

郑州晚报：有预测表明中国将成为全世界
第一的奢侈品消费国家，您如何看待目前这个
市场?

郑津兰：我觉得长远来说的确是这个趋势，
比如对劳斯莱斯来说，去年在中国已经是全球
第二大市场。这不仅是中国市场的发展，也是
我们这个团队的成功，我们有很好的经销商。

郑州晚报：有数据显示，中国整个汽车市
场目前是下滑的，但是对于豪华车市场则是强
劲增长，你对这种现象怎么看？

郑津兰：其实我们面对的是一个比较小众
的市场，在顶端的，受的冲击会比较小。一个
超级的富豪，他不管在什么的情况下，买一辆
车的实力还是有的。

郑州晚报：您作为顶级汽车品牌的高管，
对本土的汽车企业目前遭遇的困难，有什么建
议？

郑津兰：我觉得一个企业要有持续的发展
力，就像劳斯莱斯在100多年的历史长河里，也
经过大萧条，经过各种起伏，没有哪个企业是
一帆风顺的。

可是对于劳斯莱斯来说，创始人一直追寻
的就是力臻完美，做足细节。在这100多年时间
里，我们所有的员工所追寻的，就是希望，就是
造一款世界上最好的车。其实你执著地做一件
事并且做好的话，在任何的时候都不会有问题。

郑州晚报：但现实上有这样困境，如果理
想化地做一件事，可能很快就被淘汰掉。

郑津兰：我觉得你要在不同的情况下根据
市场做出调节。对我们的品牌来说，有个得天
独厚的优势，我们所面对的是小众人群，所以
我们跟车主就会有很高质量的了解和沟通，所
有的沟通都会反馈到生产环节。

E “郑州是一个很美
丽的城市，比我想象的要好”

郑州晚报：您怎么看待中原地区？
郑津兰：河南是一个大省，郑州是中原腹

地、交通枢纽，也是各种文化的交汇之地。中国
的数千年文化起源于中原，劳斯莱斯也是一个百年
历史的品牌，对历史文化的传承是蛮吻合的。

我们也意识到中原地区的经济的发展，一
定会有更多成功的人士、成功的企业，他们会
有一些更高的需求，莱斯莱斯都可以做到。

郑州晚报：不管什么问题您都能联系到自
己的工作……

郑津兰：要干一行爱一行（笑）。
郑州晚报：您这是第几次来郑州？
郑津兰：不是第一次了，我觉得郑州变化

蛮大的，是一个很美丽的城市，比我想象的要
好，感觉蛮亲切的。

F “我们有很好的经
销商网络，他们都很热爱这个
品牌，成功都在大家”

郑州晚报：很多评价认为您是豪车市场
奇女子，您是劳斯莱斯百年历史上第一位中
国高管，而您也确实带领这个品牌取得很好
的市场成绩，您怎么看这些评价？

郑津兰：其实这些都不重要的，真的都
不重要。我被选为中国区“掌门”，我觉得自
己也是蛮骄傲的，同时我也为祖国骄傲，是
祖国的经济发展让人家重视你，我们才有机
会对不对？

其实具体的运作还是要归功于我们的
团队，我们有很好的经销商网络，我们的经
销商都很热爱这个品牌，不管我们哪个经销
商得到经销权，他们都选最顶尖的人才来运
作，所以所有成功都在大家，我们在中国的
发展，政府关系、媒体关系也都处理得非常
好，像你们这么热情地来采访我，真的非常
感谢，希望你们以后要多关照。

郑州晚报：您反复提到和肯定经销商……
郑津兰：他们是真正每天面对客户的、

面对市场的，我们希望给经销商提供更好的
服务，提供更多的培训，我们也希望这些年
轻的富有激情的从业者，能够理解这个品牌
的历史文化。

他们像个桥梁，把这些历史和文化带给
我们的客户，让他们理解为什么劳斯莱斯常
常被人们用作一个美誉词，比如说“手表中
的劳斯莱斯”，为什么这样？

A “全球的车主都越来越年轻，中国的车主更年轻”

B “对劳斯莱斯来说，客户定制的唯一限制就是你的想象”

郑津兰


