
记者观察

■新快报记者 张磊 文/图

自 2015 年成立并投
入运营 ，4 年间广汽菲克
经历了过山车般的心路历
程。从 3 年圈粉 40 万国产
车主 、2017 年销量高光 ，
缔造令业内望其项 背的
“广汽菲克速度” 之后，广
汽菲克陷入了连续 21 个
月销量下滑的尴尬境地 。
如今 ， 押宝产销一体化 ，
100 多天的运营是否初见
成效？Jeep 能否打好这场
在华翻身仗？

“凛冬将至”是行业内
对于 2019 年整体汽车市
场萎缩的形容， 而对于广
汽菲克而言，却是“凛冬已
至”了。进行产销一体化机
制调整的广汽菲克， 或将
背负着广汽集团的销量提
升压力，降库存保渠道，还
是取得了一些成效。

然而“巨人转身”并非
一招和一朝就能实现，变
革的效果也不可能立竿见
影， 广汽菲克需要时间蛰
伏 ，Jeep 则需要产品力的
提升以及迎合中国市场改
变的决心。 （张磊）
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广汽菲克“凛冬已至”
Jeep是否只剩下情怀？

“我们店重新开张刚一个月，现在购车
优惠力度要比之前大得多。 ”广汽航源 4S 店
销售平先生向记者介绍。 广汽航源 4S 店是
广汽菲克在广州三家经销商中的其中一家，
位于天河区黄埔大道东。 日前，记者以购车
体验用户身份走访这家门店，了解这几个月
的门店市场销售情况。

这家广汽菲克 4S 店主展厅的面积在三
百平方米左右，陈列着 Jeep 品牌旗下的多款
车型。 与主展厅大面积形成鲜明对比的是，
当天在店的工作人员只有两名，来店进店看
车购车的消费者也寥寥无几。据店员平先生
介绍， 这家门店之前一直是菲亚特中心，最
近市场规划调整后翻新再次开张，目前主要
进行 Jeep 品牌的售卖和售后服务。 虽然门
口还是菲亚特和 Jeep 的双重 logo，但工作人

员告诉记者：“官方没有正式宣布菲亚特再
次退出中国市场，但是广州门店已经完全没
有菲亚特的现车了，听说工厂那边也不再生
产了。 ”

销售平先生告诉记者，目前这家重新开
张的广汽菲克 4S 店员工数不足 10 名，而平
先生自身除了是店内销售以外，也是这家店
的主要负责人。平先生向记者坦言：“新店也
在陆续地招聘员工， 目前店内员工不多，但
相对每天的客流量来说，足够了。 ”对于门店
翻新前的员工状况，平先生也透露：“之前店
内效益确实不尽如人意，大多数销售要不改
行了，要不跳到日系品牌门店了。 ”

优惠力度方面，虽然打着新店开张的噱
头，但是现金优惠力度与其它门店相比并无
二致，大部分车型的现金优惠维持在 2 万元

左右，高配可以去到三万元，销售人员介绍，
门店标语所提到的大优惠，更多的是金融方
案优惠和购车赠送养护、配件礼包。据了解。
开业一个月，目前广汽航源还不支持预约购
车试驾服务，店内没有现车库存，新车交付
时间则需要等待一个月。

数据显示，2018 年全年广汽菲克销量
出现断崖式下跌，Jeep 全系车型仅取得 12.5
万辆的销量，同比下降 39%，是名副其实的
SUV 车型下跌之王。进入到 2019 年，Jeep 的
局势陷入深谷， 上半年的总销量仅有 3.58
万辆，而指南者车型则成为了销量的重要依
仗。 根据广汽菲克广州各家门店透露，前两
年 Jeep 高光时刻的月销量可以达到 100 辆
以上，现在每个月平均卖出十辆，其中指南
者车型占据销量总额的 60%。

门店冷清，员工离职，销量持续走低

从 2018 年下半年开始， 全国各地的广
汽菲克经销商都面临着相同的困境———库
存深度压力，甚至有经销商爆料称其库存预
警达到了惊人的 1:7， 远远超出了行业警戒
线。其中有经销商向媒体报道称：“我们向厂
家要 100 辆车， 厂家会发给我们 150 辆，每
个月如此，最后库存系数越来越高。 虽然厂
家战略调整，但针对经销商的策略一直是空
白，我们只能不断的赔钱处理。 ”

大刀阔斧的产销一体化改革之后，广汽
菲克在终端库存量层面出现了显著的变
化。 广州几家经销商门店向记者表示，相
对于去年和年初的库存系数超高的现象，
目前的库存水平趋向合理。 “六月份之后

厂家针对库存现象也特地进行了严格的
规定 ，实际落地效果也有很大提升 ，整体
库存较上半年而言减少了 60%，这就给予
我们足够的弹性空间，也不至于像去年那
样资金链断裂。 ”广汽菲克时利和店工作
人员向记者表示。

除了以销量终端数额决定产量改变工
厂生产节奏之外，对于经销商的具体政策广
汽菲克也做的更加精细化。 双月任务考核，
打造“事业共同体”，经销商成本下降的同时
工作效率在提升。 针对这一情况，广州的经
销商在接受记者采访时表示欣慰，认为产销
一体化的确带来实实在在的变化。但同时他
们也表达了顾虑：“产销一体化是好事，没有

那么大压力了， 可是我们更关注的点是，车
子怎么卖得更多？ 怎么获取更多的利润？ 厂
家需要在市场运营上更加发力。 ”

受部分经销商库存事件维权影响，目前
广汽菲克的经销商数量已经从 500 多家下
跌至 400 多家，其中不乏有很多商家是主动
退网。 未来，广汽菲克表示会进一步精简经
销商数量，控制在 300 家左右。 广汽航源工
作人员向记者透露：“其实很多 4S 店是资金
链断裂不得已倒闭的。 ”他提到，广汽菲克经
销商与厂家的返利商业关系十分复杂，有的
4S 店为了拿到大额的月度和季度返利奖
励，冒着风险进车，就会导致车卖不掉大量
赔本的现象。

库存降低 经销商压力减小 产销一体化初见成效

若要挑选出最硬汉最具男性荷尔蒙的
品牌，Jeep 必定当仁不让。 诞生之初，Jeep 就
专攻 SUV 领域， 从二战时期战功显赫的威
利斯，到经久不衰的牧马人，其专业的智能
四驱技术收割了一群爱好越野的粉丝。但是
近几年来，属于 Jeep 独有的优势逐渐消逝。

一方面，越野小众的标签成了 Jeep 在国
内发展的掣肘。 进军国内市场以来，Jeep 始终
没有放弃“小众品牌”思维， 不管是产品设计
还是营销战略始终围绕越野性能和情怀车展
开， 而这又与其想在国内走量的目标背道而

驰。大众探岳车主刘先生接受记者采访时表达
了他的想法：“购车前也对比过 Jeep，但出于家
庭用车和城市使用的因素考虑，Jeep 不实际也
根本不占优势， 同价位性价比比它高的车很
多，甚至很多国产自主品牌在用户需求上做的
都比 Jeep 出色得多， 所以最终我选择了大众
这个品牌和产品都足够的车。 ”

另一方面， 产品质量层面成为了很多新
任 Jeep车主吐槽的点。 在 Jeep 全国车友群和
垂直论坛讨论上，出现最多的有 Jeep 做工差、
内饰廉价、烧机油厉害等话题。日前，Jeep还因

为烧机油烧到熄火事件被央视点名批评。
夏先生是 Jeep 自由光车主，3 月份刚提

的车，仅仅半年的驾驶体验让他有很多不满
的点。 夏先生吐槽：“不求它内饰多有科技
感，但是自由光的软材料做工实在太像塑料
了。 空间表现差强人意，烧油也是很大一部
分开支。 ”另外最难熬的一点，夏先生强调，
一到夏天温度升高， 由于做工用料缘故，车
内会挥发出很刺激难闻的味道，为此夏先生
和经销门店进行了多次沟通协商，然而最终
还是因为车身材料本身难以解决无果收尾。

Jeep品控差？ 谁还在为情怀埋单？

从无到有 ，从
一个“堪比 BBA 的
国外豪华品牌的故
事”到“中国资本控
股的德国品牌”，再
到被神州优车收购
“重新定义汽车新
零售”，宝沃的中国
之 路 注 定 命 运 多
舛。 然而，在一系列
变革之后， 宝沃已
然 不 是 最 初 的 宝
沃， 那么它现在到
底 成 了 什 么 样 子
呢？ 下期我们一起
走进宝沃。

下期预告


