
“尽早进入郑州，对劳斯
莱斯是有益的”

郑州晚报：郑州是一个内陆的中部城市，无
论是GDP还是消费水平，都还比较低，劳斯莱
斯作为豪车的代表，为什么要进入郑州？

保罗·哈里斯：我们其实开发市场的时候，目前
会首先注重一线城市，但是现在我们也是在二线城
市开展，比如说郑州，我们对郑州感兴趣什么？郑
州是中原地区一个非常重要的经济体，政府也给予
足够的重视。而且这个城市人口有700万。我们
认为尽早进入这个市场对我们来说是有益的。

我们进入郑州，并不意味着我们会进入所有
的二线城市。我们选择二线城市主要关注四点，
第一这个二线城市一定是要距离一线城市很近，
从地理位置上比较优越，第二这个二线城市要有
发展潜力，第三，在这个城市有一定的客户群。
另外，就是对经销商的选择，你也看到了，郑州的
净销售做出了很多投入，这四点构成我们选择的
因素，我们很有信心来到郑州这个市场。

当前我们对三线城市没有太多的考虑，对
二线城市的期待也不像一线城市那么高，毕竟
二线城市与一线城市相比拥有的各种资源都不
太一样的。

但是我们对郑州还是有所期待的，和其他
二线城市不同，国家对中原经济区的高定位，让
我们包括很多客户都对郑州有期待，郑州是很
重要的二线市场。

郑州晚报：郑州也在努力打造汽车工业，希
望做出自己的品牌，作为劳斯莱斯的亚太掌门
人，您对郑州汽车工业有什么建议？

保罗·哈里斯：如果想打造一个百年品牌，
首先要有百年的时间来历练和沉淀，你们知道，
我们的品牌是经历了107年历史的，这107年的
时间是不能购买的，是需要沉淀和积累的，我们
的成功其实也是基于在品牌上一直忠于我们的
产品的价值，产品也是一样。

我在新加坡给我的孩子买婴儿车的时候，
营业员不知道我是劳斯莱斯的，她对我说，这个
小推车是婴儿推车界的劳斯莱斯。我认为品牌
的成功只有品牌的价值深入人心，这才是真正
成功了，郑州的汽车工业，应该考虑这一点。

“‘雅阁’事件，劳斯莱斯
也是受害者”

郑州晚报：最近两天有一个很热门的新闻,
就是雅阁车碰到了1200万的劳斯莱斯，据报道
维修费用就高达200万，对于一个普通的车主
来说，这可能是天价，有人在网上传一个“段
子”，说要远离豪车，您能否评价一下此事？

保罗·哈里斯：NO。
（哈里斯先生微笑着拒绝回应该新闻，但是

劳斯莱斯汽车有限公司企业传讯经理介绍：这
件事上我们也有了解，但其实劳斯莱斯也是受
害者，劳斯莱斯车主没有错，事故的全责判给了

“雅阁”，而且200万的说法也不准确，最终的估
价费用是35万。）

“期待下次来郑州的时
候，是春暖花开”

郑州晚报：哈里斯先生是第一次来郑州
吗？对郑州印象如何？

保罗·哈里斯：这是我第二次来了，上次是国
际车展的时候，那次是秋天。这次来感觉天气很
冷，希望下次来的时候，可以是春暖花开。

对郑州的印象，很好，郑州这个城市有悠久
的历史，和劳斯莱斯一样，而且我也去过一些地
方比如说少林寺，对郑州有一定的了解。还有一
点不同，昨晚我的航班到得很晚，进入市区以后
看到树上挂满了红灯笼，这种情况只有在广州见
过，那是亚运会的时候。他们告诉我因为是正月
十五元宵节，但是我觉得郑州这个城市很会点缀
自己，树上挂满灯，还有烟火，非常漂亮。
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奢侈品会给人带来幸福感

本期人物
保罗.哈里斯
（劳斯莱斯亚太区总裁）

2月7日，劳斯莱斯大中国区第十一家授权经销商展厅，在郑东新区寸土寸金的商务内环路上开业，相邻的是保
时捷、宝马的展厅，这也是劳斯莱斯中原地区的第一家展厅，被业界看作是劳斯莱斯深入中国内陆的开始。

此时的保罗·哈里斯，带着平和的笑，微笑的背后，是去年他带领团队取得的骄人业绩：亚太地区成为劳斯莱斯
2011年销量全球第一的地区，而大中国区则在去年超越美国，成为劳斯莱斯2011年全球最大的市场。

这是我们第二次将中原访谈录的目标对向劳斯莱斯，作为顶级的奢侈品，劳斯莱斯的一举一动都牵动着公众
的视线。然而，不论是第一次采访大中国区总经理郑津兰女士，还是此次专访亚太区总裁哈里斯先生，他们反复强
调一句话，劳斯莱斯的客户，他们都是很勤奋工作，期望通过劳斯莱斯的高品质来回报自己。所幸的是，在数次炫
富事件中，没有劳斯莱斯的身影。

西装领子上、里面衬衣的袖口，都是小小的劳斯莱斯精致的徽标，保罗·哈里斯淡定，微笑，不厌其烦地按照要
求配合摄影记者拍照，就像那静静停在展厅里的古斯特加长版，不张扬的身形和色彩，却闪耀着品牌的夺目光华。

记者 张新彬 辛晓青 实习生 刘欢/文 马健/图

郑州晚报：去年到今年，整个汽车市场比
较低迷，未来似乎也不太乐观，您对此有什么
看法？

保罗·哈里斯：其实豪华汽车市场的增长一
直都有，去年是30%，可能奢侈品车和一般的民
用轿车增长规律不太一样，它的总体趋势一般
都是向上发展的，而且我们认为，奢侈品车在市
场上消费前景仍然是非常大的。去年的车市虽
然不太景气，但市场的情况对劳斯莱斯豪华汽
车影响并不是很大，比如在2008年经济危机的
时候，劳斯莱斯的销售成绩也还不错。

同时我们发现，对于在经济危机中的客
户来讲，他们在有购买意愿时，会对车更加苛
刻，对品质要求也更严格，会在同类产品中进
行反复的品质比较，因此对于追求完美品质
的劳斯莱斯来讲，这是件好事。

郑州晚报：对于中国市场来说，与国外市

场相比劳斯莱斯在战略上会有什么不同？
保罗·哈里斯：在全球，劳斯莱斯有统一

的产品线，所有的产品都是一致的，从这一点
来讲在中国市场上并没有什么不同。

但是值得注意的是，近几年，中国市场发
展很迅速，经销商网络也越来越宽，从这一点
讲，对于中国客户，我们更关注客户群在哪
儿，他们是谁？怎么挖掘客户潜力，然后来创
造属于他们不一样的地方。

另外一个就是我们的客户定制化，我们
会通过客户定制化来找到他们喜爱的配置，
比如说我们去年推出的龙年典藏版，这种限
量版就具有中国元素，是中国市场的客户喜
欢的。

郑州晚报：大中国区去年超越美国成为
劳斯莱斯第一大市场，您怎么看中国的这个
经营团队？对郑州的经销商如何评价？

保罗·哈里斯：劳斯莱斯去年全球共销售
3538台车，与2010年相比增幅达到了31%，亚
太区增长率是47%，这个增长率是包括大中国
区在内的，我们不会给单一地区统计增长率，
但是对中国来说，我们去年业绩的确很好，超
越美国成为全球第一大单一市场，中国的经营
团队和经销商团队是非常非常成功的！

今天我们来到郑州，对于郑州的经销商
还不到做出评价的时候，但是既然我们选择
这家经销商，就有足够的理由。因为本身河
南和谐集团在本地非常有社会影响力，也是
非常好的团队，现在这边的总经理张洋先生
在英国也工作过很长时间，在英国也是做汽
车行业的，另外和谐集团是代理宝马车的，我
认为这种合作、这种联手也是最完美的。我
们抱有很积极的心态来看待我们的经销商团
队，希望他们有更好的成绩。

郑州晚报：在多个场合，劳斯莱斯的高管
都曾说过，中国的客户群与国外的相比，明显
呈现年轻化？您刚才也提到客户群在哪儿，中
国的客户群为什么会更年轻？

保罗·哈里斯：我们确实说到年轻的话题，
但是，劳斯莱斯汽车的客户，大部分都是非常成
功的创业家，中国客户相对于全球其他地区的
客户来说，年龄相对年轻，但是我们保护这些人
的隐私不能透露他们的身份。但是整体来讲，
他们很勤奋工作，跟所有的车主一样，他们通过
这种高品质的产品来回报自己，所以他们会强
调高品质生活，高品质的投入，这是对等的。从

这点讲，中国客户跟全球客户没有什么不同。
除了稍微年轻一点，我看到中国客户对历

史和传统很重视。比如说今天在展厅开幕的
现场，我们专门做了一面历史墙，展示了劳斯
莱斯107年的发展史，这是符合中国人欣赏品
位的。

郑州晚报：劳斯莱斯是汽车中的顶级产品，
被称为奢侈品，哈里斯先生如何看待奢侈品？

保罗·哈里斯：其实每个人对奢侈品的理
解都是不一样，劳斯莱斯在中国拥有更年轻的
客户，但是我们的所有产品和标准，都是按照
最高标准来制造的，我们从设计开始到手工工

艺的打造，今天现场你也看到了我们的现车，
羔羊毛地毯，还有就是包括我们的客户定制，
节能器，还有我们的发动机，等等，这一系列从
科技到内饰到整体设计，构成了劳斯莱斯顶级
的卓越品质，而这顶级的卓越品质又构成了跟
客户资源化的交流，每个客户对这个车子的内
饰选择和设计理解都不同。

我们要提到的是，虽然大家对奢侈品有不
同的定义和理解，但是有一点很肯定，就是奢
侈品会给人带来幸福感。这种幸福感是在所
有车主付出努力收到车以后，对我们做出的努
力的肯定。

“车市不景气，对劳斯莱斯是件好事”

“我们的客户，都是非常成功的创业家，勤奋工作”


