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长城汽车
全面数智化助力绿色转型发展

在集团绿色战略指导下，长城汽车持续推动

绿色转型，加大科技投入，在数字化转型中同步

实现绿色化。从数字工厂看，建设一元化制造运

营G-MOM平台，生产辅助“一站式”作业，数

据报告定制推送，运营管理更加规范与高效，支

撑现场作业效率提升，赋能工厂数字化管理、高

效运营。从数字供应链看，长城供应链商务定价

环节通过数字员工，实现供应商自动推荐、自动

询价，提升商务定价效率24%。

从数字研发看，汽车设计协同云平台，聚焦

汽车研发设计全场景，通过云原生、大数据、数字

孪生等技术，解决了整车研发周期长、跨地域协

同成本高、知识传承困难等核心问题，推动知识

沉淀、设计自动化、大数据决策及质量提升。打

通了50+系统之间的壁垒，实现模型开发自动化

153 项，将数据获取效率由小时级提升至分钟

级，综合节省研发工时 37万/年，提升研发效率

10%，为实现绿色研发提供保障。

从数字化园区看，长城汽车数字化园区项目对

空间资源使用情况和环境数据进行综合可视分析，

提高园区空间利用效率；从数字化办公看，以“一个

平台，三个入口”连接所有业务，三端同步，形成一

站式办公平台，有效解决数字化转型各场景、各环

节、各系统、各产品的连接无效、数据割裂、协同低

效、反馈滞后等数字化基础驱动与应用问题，助力

企业实现全局全域的数字化升级、转型与再造。

长安汽车
向智能低碳出行
科技公司加速转型

为了向智能低碳出行科技公司加速转型，

长安汽车明确提出，到2025年达成400万辆的

年销量总目标，其中自主品牌占300万辆，新

能源占比将达到35%；到2030年，长安汽车总

销量目标将达到 550万辆，其中自主品牌占

450万辆，新能源销量达到270万辆，占比将达

到60%。针对“双碳”目标，长安汽车计划在

2027年实现碳达峰，2045年实现碳中和。

公司治理层面，为激发人才的创造活力

与拼搏干劲，2021年实施限制性股票激励计

划，授予了 1603名长安人 9395.66万限制性

股票。2022年以来，长安汽车通过解聘全体

高职级别人员，重新优化聘用、竞争上岗的

方式，为员工提供更加公平公正、公开透明

的竞争环境。为进一步提高人才的含金量，

根据长安汽车规划，到 2025 年将拓展研发

人员总数约至两万人，其中智能化及软件研

发人员超 6000 人，新能源研发人员超 5000
人，研发人员占比约1/4。

在服务方面，围绕“从服务客户向经营

转型”的战略路径，长安汽车以直达客户、直

击痛点为基础，启动天字一号工程——客户

服务工程，实施了“五大承诺”；2020年就在

客户领域投入10.6亿元，全年开展上门取送

车、道路救援、生日关怀等客户服务 1754万

人次，持续提升用户服务体验。

奥迪
2025年在全球自有工厂
实现碳中和

在经济决策中，奥迪始终考虑生态和社

会方面，实现盈利增长和可持续经营兼顾，

以确保长期竞争力。为此，奥迪集团计划未

来5年内在全球对新车型项目的预投资达

370亿欧元，其中180亿用于电动及混动领域

等未来技术。在中国，奥迪2024年前在电动

化领域投资也高达150亿欧元。奥迪中国总

裁温泽岳博士表示，奥迪承诺最迟将在2050
年实现净零碳排放。

除了产品层面的可持续，全方位的绿

色生态系统和客户体验也成为奥迪关注的

焦点，其中包括不断进化的产品、智能互

联、ONE App及充电服务，将为客户提供

无缝衔接汽车、环境以及家庭的可持续生

态体验。

在脱碳化领域，奥迪计划 2025年在全

球自有工厂实现碳中和。在中国，一汽-
大众佛山工厂与上汽大众安亭工厂均已实

现100%利用可再生电力生产；奥迪一汽新

能源汽车生产基地也正向“打造碳中和工

厂”目标推进，在生产的各个环节采用节

能、可持续的技术，将成为中国首个深入贯

彻“零排放计划”的生产基地。在水资源利

用领域，致力于在所有奥迪生产基地实施

封闭式水循环，实现无废水排放的长期目

标；采取高效的流程、封闭的水循环系统、

增加雨水使用率等坚实举措，希望到 2035
年将生产中的加权水消耗减少一半。

小白转型不易
汽修成突破口

“人到中年换个赛道不容易”，正如

郭绪东所言“从零开始做起”需要代价，

这个代价并不是每个人都能承担得起，

但是他还是义无反顾地投入其中，一开

始走了很多弯路但同时也是幸运的。

正式加盟途虎养车之前，老郭对于

门店经营并不了解。“我之前对连锁品牌

的概念几乎模糊，平时保养都在 4S店，

对互联网并不是很懂。”在他最初的认

识里，加盟途虎养车无非就是掏钱买品

牌授权，联系公司招商部门以后，郭绪

东才了解到需要接受从线上到线下的

培训，其中涉及产品渠道、行政管理、后

台服务等多个领域，在运营团队对他的

耐心指导下，2019 年 9 月 18 日，他的第

一家门店终于上线，短时间内将生意带

入了正轨。

因为有一个稳定的团队和不断提升

的服务为郭绪东的门店带来了好客流、

好收益。从第一家门店顺利开业，后续

陆续开出了第二家、第三家……第五家

店，郭绪东马不停蹄地带着门店搞活动，

从线上线下引流，他的努力获得了回报，

目前五家门店都在持续盈利。

外来老板成为自家人
入乡发展带动县城汽修服务升级

“龙溪中心店的地理位置其实很好，

将近 800 平方米。如果条件允许，再去

走下沉的话，我会比之前更坚定。”郭绪

东告诉我们，机会比一二线城市更大，乡

镇下沉市场是一个拥有着广阔人口和互

联网普及的新赛道，是大资本忽略了的

地方。虽然乡镇市场消费者对品牌的认

知和理解，会比城市慢一点，但是当地人

的生活没有城市里那种压力，同时对高

质量服务的需求一点不少。“现在途虎养

车在龙溪的认知度和美誉度都很高，我

们的店员大多数都来自本地，所以与本

地客户沟通得很愉快。”老郭表示，门店

的进驻也让当地汽修人才在自家门口有

了更好的就业机会。现在，门店在村民

中间已经树立了口碑，接下来要将更好

的服务和产品带给更多的父老乡亲，让

他们不用出远门就能享受到大城市的星

级服务体验。

据郭绪东介绍，途虎养车工场店

（惠州龙溪中心店）自开业第三个月便

达到了盈亏平衡，如今门店营收稳定，

在那么偏远的乡镇上能保持月进店量

将近 900 台已经相当满意，月毛利平均

做到 15万起。

常有当地村民在路上遇到车辆事故

就会想起他联系求助，郭绪东每次都不

分远近、不分时间全力提供帮助。他遇

到过最远的一次夜间救援是在 20 公里

以外，经过一个多小时的乡道跋涉，对车

辆进行补胎、搭电服务，却没有多收一分

钱，有时遇到经济困难的村民他也会让

利甚至免费维修，“我很享受能为乡亲们

服务的这份忙碌，我希望他们能过上幸

福的生活。”郭绪东表示。

下沉乡镇市场 换个赛道人生的答卷同样精彩
“博罗县往南便是龙溪

镇，我打算那边今年再开一
家门店。”老郭向我们说起
了自己的开店计划，因为
看到了下沉市场的影响
力。目前已经拥有 5家门
店的他计划多点布局，既
要在城市里开花，也要实
现乡镇结果。

郭绪东，河南人，曾涉
足灯具外贸领域，也曾做过
几年餐饮，一次偶然与途虎
养车的接触让他得到不错
体验，随之成为途虎的铁杆
粉丝，在经过接近一年的了
解，他又完成了从客户到加
盟商的角色转换。

汽车行业·案例

特别报道


