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时代汽车周刊

面对中国车市的激烈竞争，长安福特
凭借强大的产品力与品牌号召力在市场
上展现出了强劲的增长势头，为中国消费
者提供更多更好的“品质、绿色、安全、智
能”产品选择。而其中，其在产品质量、售
后服务等多方面的品质保障，更是长安福
特决胜车市的关键。

据了解， 在每款产品正式投产之前，
长安福特研发部门都会进行众多严苛的
测试和系统的检测，全面确保产品优良可
靠的品质。在产品生产的过程中，长安福
特严谨可靠的质量保证体系，通过对零配
件供应商的品质管控以及对产品制造质
量的控制， 充分保障每件产品的生产质
量。同时，秉承“进无止境”的品牌承诺，长
安福特所有经销商店都采用福特全球统
一的服务标准（Ford Service QualityCare），

为中国消费者带来优质高效的服务。
长安福特汽车有限公司总裁马瑞

麟表示 ，“如此良好的销售成绩无疑归
功于我们为中国消费者提供极富吸引
力的一流全系产品 。这一成绩无疑也奠
定了长安福特作为中国增速最快汽车
品牌的地位 ，通过中国汽车行业内最具
实力的经销商网络 ，我们持续为中国消
费者带来全球统一的一流产品和超凡
的用车体验”。

以满足 “中国家庭购车需求 ”为目
标打造的新典范家轿全新福特福睿斯
于2014年12月 30日在天津 、苏州 、成都
和厦门四地同步上市 。相信这款集五大
产品优势于一身 ， 拥有时尚的外观 、一
流的整车品质 、宽敞舒适的空间 、出色
的燃油经济性和可靠安全性能的全新

家轿，在未来定会为消费者带来物超所
值的新选择。

在长安福特的全系产品中，福克斯品
牌依旧是销量增长的强劲动力，去年12月
的销售表现毫不示弱，单月售出31944辆。
去年全年，福克斯品牌累计销量达391781
辆。傲然的销量成绩彰显了福克斯凭借其
动感时尚的外观、澎湃的动力、精准的操
控及一系列同级领先的智能科技配置持
续受到消费者的喜爱，同时也再次佐证了
福克斯品牌势不可挡的魅力。

作为长安福特旗下科技含量最高 、
制作工艺最精良的旗舰车型， 备受瞩目
的新蒙迪欧， 也以月均逾9000辆的好成
绩持续引领中高级车市场。 截至2014年
12月底，新蒙迪欧累计销量突破14万辆，
持续证明了集科技、 品位于一身的新蒙

迪欧凭借其所倡导的生活方式， 赢得了
广大消费者的持续关注与青睐。

与此同时，长安福特的两款明星SUV
车型继去年11月强劲增长后，在12月仍有
不俗表现。福特翼虎全年保持月均销量过
万辆的佳绩 ， 去年12月单月销量高达
12830辆。截至2014年12月底，福特翼虎累
计销量突破23万辆。如此卓越的成绩印证
了福特翼虎以其全面超越同级的产品力，
从一众竞争品牌中脱颖而出，获得消费者
的支持与喜爱。

同期，2014福特翼搏“城市冒险”主题
试驾会第二站完美收官，好声音实力派组
合毅光年作为“冒险领队”，携手60位“城
市冒险家”在深圳开启了一场海滨“冒险”
奇遇之旅。此次冒险体验，再次彰显了福
特翼搏是“城市冒险家”的最佳伙伴，并以
其年轻敢为、勇于冒险的精神持续受到广
大年轻消费者的追捧和喜爱。2014年福特
翼搏销量达到84643辆，比2013年的59680
辆增长42%，成功问鼎2014年合资品牌紧
凑型SUV市场销量冠军。

此外，采用了最新家族设计语言的福
特新嘉年华，截至2014年12月底也以累计
同比增长27%的增长率，持续领跑小型车
市场。搭载福特最新动力技术的“时尚小
钢炮”福特新嘉年华，在2015年必将以其
超强的动力和最佳油耗，成为引领小型车
市场驾驭风潮的标杆车型。

秉持着“进无止境”的品牌承诺，长安
福特即将以更加生机盎然的产品阵营、持
续升级和丰富的产品线加强其在细分市
场的竞争力，向着成为中国汽车行业的领
导者这一目标不断奋进。

2014年销量累计同比劲增18%

长安福特高品质保障决胜车市竞争
日前， 长安福特销售公司公布

了去年销售业绩。继1-11月强劲增
长后，去年12月，长安福特单月销量
高达71892辆。2014年，长安福特全
系产品累计销量高达801603辆，与
前年同期相比累计增长18%。

七成经销商亏损
去年 “双11”期间 ，天猫 、汽车之家 、

易车等电商平台公布的销售数字， 单日
的销量已超过国内部分经销商集团一年
的销量。 而中国汽车流通协会发布的数
据则显示，2010年前有七成经销商盈利，
到2014年仅三成经销商盈利 ，41.48%的
经销商利润在±5%之间，9.87%的经销商
严重亏损，仅20%的经销商对2014年的业
绩满意。

全国乘用车市场联席会秘书长崔东
树认为，随着电商的发展，导致汽车产业
的整体盈利能力都出现了问题。而最先触
及的当属经销商的利益，这导致经销商在
去年盈利开始出现下滑后，各品牌经销商
纷纷向厂家讨要补贴。

由于销售推广成本高、 人工成本高、
地租高，目前4S实体店的模式在业内遭到
了质疑。不过，由于4S实体店经销模式已

根深蒂固，主机厂为了扩大销量，在全国
范围内铺设了庞大的经销商网络，这也意
味着主机厂和经销商是捆绑在一起的利
益共同体。

据了解，去年底，不少汽车品牌经销
商纷纷采取行动来维护自身利益， 宝马、
奥迪、奔驰、雷诺等汽车经销商集体向厂
家争取补贴。 经过一段时间的僵持之后，
宝马最终同意支付给经销商51亿元返点
补贴。紧随其后，奥迪、奔驰等厂家也纷纷
主动补贴经销商。 一汽丰田上月初表示，
在2014年已经支付经销商销售折让和奖
励33亿元。

在汽车行业分析师贾新光看来，目前
厂家无法抛开经销商单独设立网销网络。
“因为抛开现有经销商网络， 厂家还需要
额外投入大笔资金建设仓储和售后中心，
同时还要招募人才来运转这一中心，这些
资金成本和人力成本不是哪一个品牌愿
意独立承受的。”

寻求合作共赢新模式
面对电商平台对销售的冲击，经销商

集团开始寻求与电商合作， 力求实现共
赢。数据显示，汽车之家来自经销商层面
的营收已占其全部营收的一半以上，且增
速颇高。数据显示，汽车之家2014年三季
度经销商订阅服务营收为人民币1.594亿
元，与上年同期的人民币9000万元相比增
长了77.2%。 该部分营收增长主要得益于
付费经销商数量同比增长64.5%。

马刚认为，“汽车电商领域不会复制
其他领域电商惨烈的价格战，因为谁也赔
不起。如果想单纯用价格抢占汽车电商市
场，不会有企业涉足”。在马刚看来，按照
互联网思维，通过信息化的自动处理来解
决问题，而销售环节最容易触及，因此做
汽车电商就要做4S店不太擅长的事，不然
只能是经销商销售的一种辅助手段。

据悉，目前汽车电商充其量是在试水的

一种新营销手段，甚至是被用做吸引大众眼
球的营销策略噱头。贾新光认为，在未来较
长一段时期内， 汽车电商难以撼动传统的
销售渠道和服务网络， 传统4S店的主流地
位不会发生根本性的动摇和改变， 网上售
车的方式只是配角似的有益补充手段。

值得关注的是，如今已有很多经销商
集团展开汽车电商平台的搭建与运营，如
庞大汽车电子商城、正通汽车网、永达汽
车网等，电商作为催化剂，已经催动了汽
车经销商领域变革的开展。“过去经销商
仅仅借电商平台集客的思维可以摒弃了，
但不代表电商平台一无是处，它带来的将
是一种全新的消费模式，也将教会经销商
如何更好地利用网络。借助网络，经销商
可以进行以往购车流程的网上再造，将购
车、服务等线上线下深度整合。”贾新光表
示，通过电商整合线上线下资源，已成为
部分经销商集团不可回避的发展思路。
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经销商
电商突围绕不开的对手

随着移动互联时代的到来，人们的生活方式、消费行为发生了巨大变化，
网上购车也逐渐兴起。与此同时，随着汽车市场竞争的加剧，几乎所有的车企
都在寻求新的发展出路，特别是在汽车销售领域。因此，汽车之家副总裁马刚
断言，在今后的汽车市场中，汽车电商将会逐渐壮大，甚至不久后将成为消费
者购车的重要途径。不过，在亚运村汽车交易市场副总经理颜景辉看来，虽然
电商平台具备低成本优势，提高了产品价格的竞争力，但是要实现真正的汽车
电商，需要走的路还很长，更需要解决和经销商的关系等很多问题。


