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北京商报

·简讯·

北汽集团与国航签订合作协议
北汽集团与中国国际航空公司日前在北汽研发基

地举行战略合作框架协议签字仪式。据悉，北汽集团与
中国国际航空公司签订的战略合作协议主要内容为：
今后将加强在通用航空业务方面及人才培养方面的合
作；航空旅行方面的合作；物流方面的合作；车辆采购
方面的合作；职工住房、员工公租房方面的合作；工会、
团委在相互学习交流、职工之家创建、文体活动、单身
员工交谊等方面的合作； 共同可以进行的投资项目方
面的合作。还将研究广告投入方面的合作。

劳斯莱斯宣布打造全新车型
劳斯莱斯汽车近日正式公布了打造一款全新车型

的计划，迎来了品牌历史上又一个崭新的里程碑时刻。
劳斯莱斯汽车首席执行官托斯顿·穆勒·乌特弗斯宣
布，“劳斯莱斯汽车正在打造一款‘挑高’车身设计的全
新车型， 以满足世界各地的客户对现代生活方式的需
求”。据透露，全新车型秉承劳斯莱斯汽车一贯的奢华
气度， 将是一款契合客户高度移动性的现代生活方式
的高品质座驾，其拥有优雅的挑高车身、采用全新铝制
结构，能够完美诠释劳斯莱斯奢华、舒适品牌气质。

日产2014财年收益大幅增长
近日 ， 日产汽车公司公布了2014财年前9个月

（2014年4-12月） 的财务报告。2014财年前三季度，日
产汽车公司净收益达3388亿日元， 同比增长23.6%；净
收入达80900亿日元，同比增长11.1%；经营利润达4179
亿日元， 经营利润率为5.2%。“日产汽车公司2014财年
前9个月的财务表现十分稳健。” 日产汽车公司总裁兼
CEO卡洛斯·戈恩表示 ，“鉴于我们不断有新车型发
布， 且在北美和西欧市场的强劲势头又足以弥补来自
其他市场的波动， 我们对日产汽车全年财务业绩的预
估十分乐观”。

北京商报记者 王万利/整理

得益于在中国和欧洲
市场的强劲表现， 沃尔沃
汽车集团2014年销量创下
历史新高。 沃尔沃汽车集
团近日公布了2014年度财
务报告 ，2014年营业利润
达22.52亿瑞典克朗，与上
年的19.19亿瑞典克朗相
比增长了17.4%，这一创下
新高的销售表现， 为其继
续推行全球复兴战略铺平
了道路 。2014年沃尔沃汽
车集团全年销售收入为
1299.59亿 瑞 典 克 朗 ， 与
2013年全年收入 1222.45
亿瑞典克朗相比再上了一
个新的台阶。

与 2013年 全 球 销 量

427840 辆 的 数 字 相 比 ，
2014年沃尔沃全球销量增
长了8.9%，达465866辆，创
历史最高纪录。 中国是沃
尔沃汽车最大的市场，沃
尔沃汽车2014年在中国销
量超过8万辆。 在欧洲市
场 ，沃尔沃汽车的销量增
速比市场总体水平及该地
区的主要竞争对手高出一
倍。

据悉，自2013年7月至
2015年1月，沃尔沃汽车实
现连续 19个月的销量增
长。 沃尔沃汽车集团总裁
兼首席执行官汉肯·塞缪
尔森表示 ：“值得一提的
是， 沃尔沃汽车集团仍处

于投资期， 这些投资成果
将于今年开始显现。”

沃尔沃的长期战略目
标之一是强化其作为全球
高端汽车制造商的地位。
为此， 公司正在进行战略

投资以实现全球复兴。沃
尔沃汽车希望通过彻底更
新其产品线来实现销量翻
番， 达到每年销售80万辆
的中期目标。

北京商报记者 钱瑜

日前，戴姆勒股份公
司监事会正式将戴姆勒
股份公司董事 , 戴姆勒大
中华区业务负责人唐仕
凯的合同期延长至 2020
年12月31日 。 唐仕凯于
2012年 12月 13日成为戴
姆勒股份公司董事会成
员，其现有合同将于2015
年12月31日到期。唐仕凯
是戴姆勒大中华区投资
有限公司董事长兼首席

执行官，负责戴姆勒在华
所有业务的战略及运营。

2014年，戴姆勒在华
影响力进一步加深，起到
核心作用的无疑是全球
最有价值的汽车品牌梅
赛德斯-奔驰。梅赛德斯-
奔驰乘用车在 2014年的
销量同比增长28%， 公司
在华开展了其品牌历史
上规模最大的网络扩展
行动———在 53个新城市

开设了100多个全新的经
销商网点。 与此同时，为
更快更高效地对中国市
场的需求做出回应，2014
年11月在北京开设的梅
赛德斯-奔驰中国研发中
心正式投入使用。

去年， 梅赛德斯-奔
驰再次强化了在华的国
产化进程 。 全新梅赛德
斯-奔驰C级轿车作为第
50万辆国产奔驰在北京

奔驰成功下线，标志着其
进一步深入中国市场。事
实上，最近两年的国产车
数量已占据了半壁江山。
此外，戴姆勒与北汽集团
签署协议 ， 双方计划斥
资10亿欧元推动更多豪
华紧 凑车型的国产化 。
其中，GLA SUV数周后就
将在全新的紧凑车型工
厂投产。

北京商报记者 钱瑜

面对经销商频频曝出的盈利难题，东
风雷诺日前召开了2015年首次经销商大
会，公布了新一年的商务政策，以缓解经销
商单店盈利水平低的危机。据悉，东风雷诺
此次承诺加大经销商返利补贴， 并根据经
销商的整体表现制定2015年的销量目标，
以减少经销商的库存压力。 但业内人士认
为， 目前仍有至少四成的东风雷诺经销商
处于亏损状态，亟待提升盈利水平。

加大补贴力度
此前，东风雷诺部分经销商联合发布

了公开信， 他们在信中痛斥厂家疯狂压
库、制定霸王考核政策等行为，导致经销
商大面积亏损。

对此，业内人士认为，随着汽车市场
环境变化和竞争加剧， 经销商库存高、盈
利不良等消息时有出现，经销商与主机厂
之间的矛盾不断激化。这使经销商的库存
以及亏损问题更加严峻。越来越多的经销
商开始向主机厂提出亏损补偿诉求，也有
经销商提出调整2015年销售任务的要求。

东风雷诺方面在给北京商报的回应
中，承认了关于部分经销商提出希望下调
销售任务或补贴的诉求，并希望通过2015
年首次经销商大会，缓和与经销商的矛盾
关系，缓解渠道危机。

据了解，除了提出给予经销商补贴和
调整商务政策的方式强化经销商的收益
能力外， 东风雷诺将在4S店的基础上，采
取分销模式，以城市展厅和卫星店的方式
强化服务网络的覆盖。此外，东风雷诺还
成立了经销商咨询委员会，建立了与经销

商的直接沟通机制，听取经销商建设性的
建议，扶持亏损的经销商共同盈利。

一位东风雷诺4S店负责人透露，车企
在返利方面将每辆车的提车补贴增加了
2000元，同时销售目标完成量所对应的返
利折扣系数亦被取消，这对于经销商的盈
利水平将有很大的提升。

“自去年接手进口车业务以来， 东风
雷诺只有两家经销商因自身经营或未来
发展规划的调整，主动申请退网。有超过
50%的经销商实现了盈利，而跟上东风雷
诺商务政策的经销商超过了65%。” 一位
东风雷诺内部人士称，今年东风雷诺的任
务是，密切关注市场变化，以经销商财务

健康为前提，提高渠道网络的收益能力。

渠道扩张难题
在加大补贴的同时，新商务政策中并

未减少东风雷诺的渠道扩张数量，按照东
风雷诺的规划，2015年底， 东风雷诺计划
建设150家经销店，截至目前，东风雷诺正
在运营的经销商共有102家， 新签约的57
家经销商网点正在建设中。

“虽然厂家返利提升， 但渠道扩张的
速度不变， 如果批售考核目标同步增加，
很多经销商依然拿不到返利，这肯定会引
起经销商新的不满， 这对于东风雷诺而
言，渠道的危机依然没有解除。”亚运村汽

车交易市场副总经理颜景辉称，希望主机
厂能根据市场环境变化做出适当调整。

对此，东风雷诺一再强调，作为一个
全新的合资公司，相比较其他品牌，在网
络规模问题上，东风雷诺并不是“快速扩
张”。 网络拓展与产能规划、 产品导入进
度，以及对产品的信心紧密相关。在制定
网络规划战略前，东风雷诺进行了大量的
试算，有信心确保经销商的收益。

然而，经销商依然担心，过快的增长
速度以及雷诺针对中国市场的整体销量
目标，仍然会影响到东风雷诺与经销商的
关系，阻滞其发展。

此前 ， 雷诺CEO卡洛斯·戈恩曾表
示：“在中国，我们力求占到其市场份额的
6%，最少也要占到3%。”而雷诺方面也宣
称，在中国建立的新厂年产量将冲击超过
50万辆的目标。

统计数据显示，2014年， 东风雷诺进
口车共实现销量33425辆，同比增长26%。
虽然东风雷诺首款国产车型计划于2016
年下线，但50万辆的目标并不是短期内可
以实现的。

业内人士认为，虽然东风雷诺推出新
商务政策表达了一种积极态度，但并未从
根本上解决经销商盈利的难题。“从目前
来看，东风雷诺经销商中尚有至少四成未
能盈利，虽然有了补贴，但经销商对新车
的优惠幅度早已超过了补贴，如果核心盈
利问题未能缓解，今年仍不排除有东风雷
诺经销商继续退网的可能，而这才是东风
雷诺国产后考验的开始。”上述人士称。

北京商报记者 蓝朝晖/文 刘洋/摄

东风雷诺加大补贴缓解渠道危机
四成亏损经销商亟待提升盈利

沃尔沃2014年销量创历史新高

戴姆勒中国区CEO任期延至2020年

全新沃尔沃XC90插电式混合动力车


