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汽车·专题 D11办最有价值的都市报

基于对人才战略和渠道网络

战略的深度思考，东风日产敢为天

下先，创新性地推出了“精英创富

战略”。精英创富战略，是东风日

产面向全社会、全行业招募创富精

英人才的全新渠道开拓模式。作

为天使投资人，东风日产将通过创

富基金平台，为他们提供资金及运

营支持，建立全新渠道网络模式

——东风日产“精英店”。

据悉，东风日产“精英店”通常

选择在市场潜力大的区域，具有

NISSAN品牌和启辰品牌车型销售

以及综合维修的全维度功能，运作

模式与现有4S店基本一致。但与

4S店模式不同的是，“精英店”规

模较小，创富精英个人只需出资

50万~60万元。在“精英店”成立

初期，“精英店”股份比例将按照创

富精英个人和东风日产的实际投

入金额比例来确定。杨嵩表示，

“在日常的经营过程中，作为小股

东的创富精英将完全享有自主经

营的权力，东风日产只对精英店进

行财务监管。此外，东风日产还会

为‘精英店’提供流动资金、管理咨

询等全方位的业务运营支持。”

不仅如此，“精英店”所有的经

营利润将在“精英店”的公司账面

积累，当“精英店”利润累积到一定

的额度，创富精英就可以使用“精

英店”的盈利所得回购东风日产在

“精英店”中所占的部分股权，从而

实现对“精英店”的控股，真正成为

“精英店”的老板。

在创富精英实现股权回购后，

东风日产仍将在“精英店”中保留

少量的股份，与创富精英继续保持

战略合作的关系，并持续为“精英

店”提供运营支持和保障，从而提

高“精英店”的抗风险能力，确保

“精英店”实现长期、稳定的发展。

东风日产市场销售总部副总

部长杨嵩表示，“精英创富战略是

对行业渠道开拓模式的大胆创新，

通过全新的‘精英店’模式，将实现

精英人才、企业、区域市场多方共

赢的良性局面，为其它汽车企业拓

展三四线市场提供解决范本，更将

进一步带动行业加速向区域市场

的下沉。”

作为行业领军企业，东风日产

开创行业先河，面向全社会精英，

推出精英创富战略，以创新性的渠

道开拓模式，加快向三四线“蓝海”

市场掘金步伐，推动东风日产品牌

与产品的渠道下沉，距离年产销百

万的梦想又进了一步。

杨嵩表示，“精英创富战略只

是我们深度拓展三四线市场的尝

试之一，未来我们还有一系列措施

强化我们在三四线市场的竞争力，

赢取在‘蓝海市场’、在未来十年竞

争中的主动权。”

虽然目前精英创富战略才刚

刚启动，距离“精英店”建设完成还

有一段时间。但不难看出，东风日

产正在努力寻求企业、人才、区域

市场共赢的全新模式，为行业加速

下沉提供了新的解决思路。我们

也希望在精英创富战略的带动下，

能有更多的社会精英人才投身三

四线汽车市场，打开三四线城市之

门。

立足行业顶端 开创共赢模式

杨嵩：精英创富，进入三四线城市
“精英创富战略是对行业渠道开拓模式的大胆创新，通过全新的‘精英店’模式，将实现精英

人才、企业、区域市场多方共赢的良性局面，更将进一步带动行业加速向区域市场的下沉。”——

东风日产市场销售总部副总部长杨嵩在专访中表示。

的确，一线市场日趋饱和、新车型不断增加、油价持续上涨、消费者日趋理性……对于逐渐走

向成熟的中国汽车市场而言，2012年每个身在其中的企业感受到了压力。在这种情况下，三四线

城市被视为汽车市场的新蓝海，如何进行渠道下沉成为了每个厂商都在思考的课题。而近日东

风日产提出的精英创富战略，为这一行业课题提供了全新的思路。

精英创富战略，是东风日

产面向全社会、全行业招募创

富精英人才的全新渠道开拓

模式。在精英创富战略中，东

风日产将作为天使投资人，帮

助创富精英实现创业的梦

想。具体而言，是指东风日产

将与创富精英合作，开设一家

拥有正式品牌授权的东风日

产“精英店”，使其成为东风日

产旗下全系产品的汽车经销

商，让精英创富的梦想与现实

更为接近。

“东风日产推出精英创富

战略，是基于人才战略考虑

的，三四线城市的开发需要大

量人才去管理。东风日产希

望将企业打造成最据吸引力

的精英平台，给业内外精英提

供职业发展捷径，携手精英，

实现共同创富的理想。”杨嵩

说。

在近几年不断发展壮大

的过程中，东风日产已经成为

汽车行业的标杆型企业。三

地四厂的生产基地、完善的产

品布局、近20%的年销量增长

率……经过9年时间，东风日

产已迅速成长为中国汽车企

业的第一梯队成员。在汽车

人眼中，东风日产已经成为了

一种现象。

而在杨嵩看来，决定这一

切的根本所在，是“人”。在面

对三四线市场时，东风日产首

先要解决“人”的问题。

“‘人’是企业中最重要的

因素，看待团队的能力往往要

先看人的能力。这几年行业

发展非常快，每年东风日产要

增加一两百家 4S 店，全行业

总共要增加几千家，所以汽车

行业真的很缺乏人才。”杨嵩

表示，“店面不断增加，人才缺

乏就难以满足市场的发展需

求。东风日产希望通过提供

资金及运营支持，携手精英人

才及中小投资人一起构建新

的渠道网络。”

“精英店”的全新模式，为

解决区域市场的人才问题和

销售、服务问题提供了新的思

路。在发展三四线城市网点

的同时，更能吸引人才向三四

线城市回流，有望真正盘活市

场。

纵观如今的汽车行业，企

业间竞争激烈，一线城市的市

场相对饱和，各个厂商也在望

向三四线城市的肥沃市场。

但是，缺乏人才管理成为各个

企业面临的共同问题。东风

日产率先向这一困难发起挑

战，可见面对新一轮的市场竞

争，东风日产已经做好了充分

的准备。

“作为中国汽车行业的领

军企业，东风日产向来以‘领

先半步、敢为天下先’的精神，

为业界称道。我们甘当‘先锋

军’，以东风日产的创新来引

领和推动行业的创新，以我们

的实力和能力为渠道模式破

局进行探索和尝试，为中国汽

车产业的下一个繁荣十年注

入新的力量。”杨嵩自豪地说

道。

正如此言，进入 2012 年

后，东风日产明显加快了前进

的步伐，并实施了“百城翻番”

和“大部制”两大举措推进区

域市场发展，并取得了明显的

成效。

杨嵩指出，“百城翻番项

目中的一百个城市都是三、四

线城市，它们在去年绝对量占

到全国总量1/3。今年东风日

产预计增长20万台，1到 5月

份这一百个城市的增长大概

占到全国 65%，相当于 1/3 的

存量带动接近2/3的增量，而

且预计下半年这个项目会给

我们带来更大的增量。”

对于大部制，杨嵩同样给

予了高度肯定，“虽然在完善

流程方面我们花了很多精力，

但是从营销的工作包括提升

销量这些实质性的举措来讲，

节省了不少心力。我们有四

个地区部长跟进，我们的代理

商也直接派驻到四个地区营

销部，所以它其实是一个团队

在做。”

“数字营销部也是如此，我

希望每两个月大家就能看到东

风日产在这方面有明显改善。

五、六月份时，大家将看到我们

会有更多的动作。我们坚定不

移地认为数字营销是绝对正确

的发展模式，而且每两个月就

会有明显的变化。”

值得关注的是，东风日产

在区域市场的这盘“棋”远不

止如此，他们有着更加长远的

思考。如果说地区营销部、数

字营销部和百城翻番使东风

日产赢得了营销下沉战役的

胜利，那么精英创富战略的推

出，则让东风日产在渠道下沉

中抢得了先机。

立足行业顶端，开创“蓝海”样本

勇开先河，开创共赢模式

“以人为本”，才能赢在未来


