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前天，搭载着DSI6速手自一体变速箱和
DVVT发动机的吉利全球鹰GC7轿车，在长
沙首发。这也是自主品牌车型中，第一款
搭载 6AT（六 速 手 自 一 体 变 速 箱）的车
型。吉利汽车是如何在短短几年内提升
自主品牌竞争力的？明年车市吉利又有
何预测？昨日下午，中国强势媒体联盟汽
车风云榜颁奖典礼现场，记者专访了浙江
吉利控股集团汽车销售有限公司副总经

理陈洪生。
在陈洪生看来，合资品牌车型和价格

的双下探、燃油的紧缺、排放的压力，以及
交通的拥堵等，都使得自主品牌乃至整个
汽车工业进入理性的发展阶段。自主品
牌要想在激烈的市场竞争中取胜，首先还
是要做好产品，坚持自主研发，要打好基
础，练好内功，掌握核心技术，研发生产出
消费者真正需求的车型。比如说吉利，自

动变速器、涡轮增压发动机等技术都在研
发过程中，而且随着这些技术和新产品的
上市，自主品牌从明年开始就会有一轮比
较好的增长。

谈及今年车市增幅不太乐观的现状，
陈洪生认为，今年车市告别了前两年的爆
发式增长，进入低速增长期。“像前两年那
么高的增长已经是不可能。我觉得明年车
市的增长很可能在 5%以内。”陈洪生说。

近期车市不景气，除了从去年到今年
国家支持政策逐步退出的因素外，在“合资
向下，自主向上”的品牌竞争过程中，合资
真正做到了向下，而自主却未能如愿实现
向上发展，是一个重要的原因。自主品牌
过度在意销量和发展速度的增长，忽视技
术能力、品质、品牌、客户服务及稳步成长
的策略，也加剧了今天的局面。

自主品牌要上行，需要的是各方面的
支撑。但最核心的两点，无疑是品质和品
牌，这两点是绝对要踏踏实实坚持做好的。

对此，海马在市场上很少跟别人打价
格战，我们有自己的产品规划路线，有自己
对未来企业发展的看法，同时也有对海马
汽车品牌塑造的态度。在自主品牌上行道
路上，我们始终有三大坚持——坚持过硬

的品质路线、坚持技术路线、坚持自主高端
品牌的塑造。

在2012年市场前景不明朗的情况下，更
要提前布局，赢在起跑线上。通过与渠道的
统一布局，上下合力，最大限度地深耕市场，
尤其是拥有巨大消费潜力的三、四线市场，
专卖店和 4S店将达到 1100家，实现销售规
模9万辆，保持20%的市场增幅。

海马郑州：自主品牌之路坚持三原则
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目前，东风日产已经完成了今年77.2万
台的既定目标，预计年终能突破80万台。其
中，2.0升以上排量车型销量，在全车系销售
结构中占比超过了三分之一，这主要得益于

“高端领军、中部崛起、小车爆发”的产品布
局。

从车型上看，天籁的销量在今年11月份
已突破了14万台，意味着它继7月拿到上半
年销售桂冠后，再夺中高级轿车全年市场冠

军，这主要得益于它完全是为中国消费者量
身打造。

如今，东风日产的郑州、花都、襄阳三大
生产基地全部落成，明年将全面迈入双品牌
运营的新阶段。

市场运作上，一是要继续保持合资品牌
的良好市场，全面推出高端SUV车型楼兰和
豪华MPV车型贵士，以填补东风日产高端领
域的空白，使产品结构更合理、更完善。

二是要打造自主品牌“启辰”。作为双
品牌战略的第一个成果，“启辰”首款量产
车定名为“D50”，以以紧凑车型亮相，售价
约 10万元。“NISSAN”加“启辰”的双品牌战
略，不仅是基于进一步满足越来越细分的
中国汽车消费市场需要，更是东风日产向

“第一阵营”发展的重要战略。双品牌好比
是企业的“双核”，只有共同发力才能确保东
风日产稳健发展。

东风日产：迈入双品牌运营新阶段

从年初预计的增幅 10%~15%，到增
幅低于 10%，再到真真切切的负增长，市
场降温的速度超乎想像，消费鼓励政策
说走就走。尽管东风裕隆品牌知名度不
是很高，但我们想给广大客户提供更加
节油、环保、安全的汽车，所以我们的产
品理念是绿能科技、智能科技和安全科
技三者结合。而其纳智捷大 7 SUV 第一
款 产 品 ，从 9 月 份 到 现 在 已 经 有 超 过

6000 台订单数量，这个销量已经达到了
我们的预期，并且还超出了很多，明年把
纳智捷大 7 SUV 的产能提升到每月 4000
台左右。

就目前汽车工业产业来讲，竞争非
常激烈，并且它的涉及面也很广，本身
就应该是一个市场导向的产业。因为
市场需要什么，厂家才根据市场来进行
开发。

2012 年东风裕隆销售战略有这几
个方面：一是产品，重点推出纳智捷品
牌的第二款车型，就是高端商务人士的
纳智捷大 7 MPV 专属领袖座驾；二是做
强品牌影响力，宣传传播继续扩大，尤
其在二、三、四线城市，将投入更多的精
力 ，让 更 多 的 消 费 者 接 触 到 我 们 的 产
品；三是渠道建设；最后就是明年这两
款车预计 4 万台以上的销售。


