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“裁人已经涉及全部汽车销售公司，只是之前营销部门
裁撤的多一点，达到 80%，后来减少到 60%。”8 月 31日，在
比亚迪工作多年的王明告诉《中国企业报》记者，大规模裁员
已经是不争的事实。

王明在比亚迪汽车销售公司营销部门工作。8 月 29 日
下午，他突然接到部门经理的口头通知称，营销部门解散，员
工需要自谋生路。

8月初，比亚迪股份有限公司董事会刚刚批准了时任公
司副总裁的夏治冰的辞呈。而更早之前，比亚迪第三事业部
总经理孙一藻、比亚迪股份有限公司 CIO 龙策景等人也已
相继离职。

这一切都被业界解读为，比亚迪正在进入转型的关键
期。

“裁员没有安抚费”

一条微薄引起轩然大波。
“8月 29日，比亚迪汽车销售所有营销部立即解散，限

定 9月 30日前全部寻找生路，就这么突然被辞职了，突然想
到了夏总离开的原因。”8 月 29日 20点 52分，名为雅鲁藏
的比亚迪员工在微博中写道。

瞬间，比亚迪裁员的消息在坊间传开来。
据王明透露，比亚迪汽车销售有限公司裁员的目标是把

2600人裁到 800 人 ，第一步先裁 1000人，从现在来看被裁
员工已经涉及全部汽车销售公司。

同一天，名为“批判性推理”则在微博中写道：“今天一下
子裁掉 1500人，甚至包括部分总经理助理、总监级别高层人
员，营销部解散确凿无疑。”
“批判性推理”进一步指出，“最大规模的裁人，不仅仅是

裁新人，而是整个部门，连同副总、总监、区域经理全部裁
掉，没有任何情面可讲。数量巨大，销售公司目前有 2800
人，要裁掉 2000人，只留下 800人。”
“早前最多的时候 4000人，现在 2200人左右。此次裁员

通过后来公布的名单，全是凭借领导个人好恶，除了孕妇。”
王明表示，按照《劳动合同法》应该有补偿，但公司连这个都
不给，暴力裁人，让人一个月滚蛋。
王明表示，除此之外，福利无从谈起，但是相对来说，汽

车卖得好的时候，工资确实会好点，但是也要看领导的关系，
总体还是很可怜。
“年终奖一般都是月工资的 1.5倍，没发所以不知道。裁

员没有安抚费，所以大家有意见。”王明告诉记者。
比亚迪裁员由来已久。“批判性推理”在微博中透露，

“从去年下半年开始，比亚迪就开始了陆陆续续裁人的行动，
这样的事情差不多已经有 3次了，而未来在哪里，未知。”
而雅鲁藏在微博上指出了比亚迪此次大裁员的四条出

路，“一个月时间自己找工作；去十一事业部车间；走内部招
聘；一个月找不到工作又不愿意去车间的自生自灭。”

8月 5日，在比亚迪工作了 13年的夏治冰正式离职，引
起坊间广泛注意。夏治冰曾在比亚迪担任销售公司总经理一
职。

8月 30 日，“批判性推理”认为：“夏总未辞职前的裁人，
其实都是小打小闹，上面说让一步到位裁掉，但是夏总不忍
心呐，毕竟是一手培养起来的兄弟姐妹，现在夏总走了，真正
的裁人疯狂开始了。”
比亚迪汽车总经理助理兼新闻发言人李云飞于 8 月 29

日晚 23点 36分在其微博上写道，“只是销售公司正常的人
事调动，营销部没有撤销，也没有解散。人员调动只是为了
更好地提升销售服务水平，提高内外部工作效率。”
与此同时，8 月 31 日，在“比亚迪报告交流会”上，比亚

迪董秘李黔称，目前公司资金紧张，年内会削减部分开支，不
过否认了裁员计划。

“一切的中心是成本”

据了解，比亚迪汽车销售公司的架构，包含 6 个战区和
其他职能部门，战区又分销售部门和营销部门，此次就是解
散了营销部门员工。

不过，全国乘联会副秘书长崔东树在接受《中国企业报》
记者采访时表示，此次比亚迪裁员应是企业回归常态的一个
手段，如果按照一般汽车销售公司的构架，人数大约在
1000—2000人，此前比亚迪的员工偏多。同时，比亚迪也面
临着自身的调整，人力资源成为继生产和供销之后的又一调
整手段。

据统计，作为劳动密集型企业，比亚迪上半年共需支出
薪酬 47亿元，其中已付 36.32亿元，应付 10.79亿元。

虽然李云飞称，公司营销部还存在，但是，王明告诉记
者，这足够使得机构大变样。在具体措施上，公司把之前的
单独营销部（下属涵盖 9个科室）解散了，然后打包和销售部
组合成全新的营销部。
“此前的营销部和销售部并列作为销售部的后勤部门，

打包成战区，一共六个战区。”王明指出，人数是不争的事
实，争论组织架构没有太多的意义，那就是个命名的问题。
王明表示，比亚迪汽车管理层面混乱，激进发展，盲目

扩张。
“至于现状，比亚迪的成绩不可否认，但是在内部员工

眼中，比亚迪缺乏关怀，基本成了应届生的专业培训公司，
留下的老员工特别少，不重视人才，一切的中心就是成本。”
王明说。
除了成本之外，激进扩张也是使得比亚迪陷入当前困境

的因素之一。2010年，比亚迪制定了 80万辆的销售目标，然
而，年中比亚迪将数字调整为 60万辆，最终以近 52 万辆的
实际销量结束了 2010年的销售。夏治冰曾表示从去年 7月
开始，比亚迪进入了困难时期。
据悉，为了完成销售目的，比亚迪不断向经销商加压，导

致经销商的库存不断增加，同时也导致经销商之间出现恶性
竞争，加剧了比亚迪与经销商之间的矛盾。
从去年开始，比亚迪经销商纷纷选择退网。2010 年 4

月，全国最大的比亚迪旗舰 4S店成都平通公司退出了比亚
迪的销售网络。

随后，“退网”风波一发不可收拾，迅速蔓延至北京、浙
江、山东等全国诸多城市。
知名汽车分析师贾新光认为，去年比亚迪的销售目标

是 80 万辆，销售体系则按照 80 万辆来构建，公司裁员一
般来说就是短期救急，公司业绩上不去就会通过减少开支
来降低成本，但是这只能解决一时的问题，不会解决长期
的问题。
王明同样认为，纵观比亚迪的发展史，最主要的看企业

盈利状况，好的时候是降提成，增加区域；坏的时候是大幅裁
员，降提成。

本报记者 郭玉志

本报记者 宋江云
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“‘Bulid Your Dreams’，这是比亚
迪赋予其商标‘BYD’的内涵，如今，这
家成就他人梦想的公司，却击碎了部
分比亚迪员工的梦想。”日前传出的
比亚迪裁员消息引发了媒体这样的
评价。

8月 29日，比亚迪内部人士通过
一篇微博，透露出了此次裁员风暴，
引发了各界人士及媒体的热议。

虽然比亚迪更愿意把“大裁员”
消息称之为人员调动或调整，但据比
亚迪一营销人士所透露的“原来每月
工资 1万元左右，调整后降至每月三
四千元”的说法，让比亚迪变相裁员
的言论在全公司蔓延。
“冒进、激进的扩张战略俘获了

股神巴菲特的心，但同时也带来了恶
果，如今比亚迪走到了十字路口。”对
于比亚迪此次裁员，有业内人士发表
了如此看法。

“变相裁员”风波

“比亚迪汽车销售所有营销部立
即解散，限定 9月 30日前全部寻找
生路，就这么突然被辞职了，突然想
到了夏总离开的原因。”8月 29日晚，
一网友发布的这条微博成为第二天
众媒体援引最多的消息源。

8月 30日，一位自称即将被裁员
的比亚迪员工发帖称：“此次裁员的
是比亚迪汽车销售有限公司，不干其
他事业部的事情。裁员貌似不是
30%，目标是把 2600人裁到 800人 ，
第一步先裁 1000人。貌似要把准备
裁掉管理人员安排到 11部做车间工
人。坚持不住的就自行离职，不去的
以旷工辞掉。”

面对裁员风波，比亚迪总经理助
理李云飞在微博上澄清，“只是销售
公司正常的人事调动，营销部没有撤
销，也没有解散。人员调动只是为了
更好地提升销售服务水平，提高内外
部工作效率。”

随后，《中国企业报》记者电话联
系了多位比亚迪内部人士，证实确有
裁员计划，但对具体人数和范围尚未
有权威说法。

事实上，比亚迪庞大的裁员计划
早有预兆。
“其实公司的裁员计划从今年年

初就开始了，去年自己所在的营销部
门是 12人，年后就只剩下 7人。年
后，部门领导开会说今年是成本年，
要控制成本”，一位刚从比亚迪离职
的营销人员告诉《中国企业报》记者，
“因为签订了劳动合同，公司也不说
裁员，只是说调整，变动岗位，而岗位
变动后，待遇远不如从前，很多人自
然就走了。”

8月 31日，《中国企业报》记者致
电比亚迪公关部和行政部，接听电话
的两部门人士均表示并未听说公司
的裁员消息，只是部分人员进行了正
常的岗位调整。

狂飙的比亚迪

从 250万元注册资金、20名员工
起家的电池代工车间，发展到拥有 19
万员工、总资产 600亿元的新能源巨
人，比亚迪仅用了 16年，在资本积累
的过程中，企业经历了狂飙式的飞速
发展。

2003年，通过收购进入汽车领域
的比亚迪，2008 年汽车销量就达到
20万辆；2009年达到了惊人的 45万
辆，仅 F3一款车型就销售了近 30万
辆。

汽车业内的一位不愿具名的人
士说：“他们膨胀得太快了，他们给 4S
店下的任务一年比一年多，而且只有
把当前的任务完成，才能完全拿到上
一年完成任务的奖励，不少 4S店为
了奖励就会以低于成本的价格卖车，
因此形成了恶性循环，把 4S店都给
逼退了。”

上述人士还说，比亚迪摊子铺的
太大了，号称 50元以上的零部件都
是自己生产的，“前几年是学习比亚
迪的神话，现在是吸取比亚迪的教
训”。

在此次裁员风波中离开的多位
人士在接受媒体采访时称，裁员的主
要原因是去年的疯狂扩张，而今年上
半年比亚迪业绩下降近九成成为此
次裁员的导火索，“公司控制成本，导
致人员缩减。”

8月 22 日，比亚迪股份公布了
2011年公司中报。中报显示，比亚迪
上半年净利润较上年同期骤降
88.6%，主要原因是政府取消购车补
贴以及竞争加剧。比亚迪称，报告期
内国内汽车相关优惠政策的取消、市
场竞争加剧以及本公司手机部件及
组装业务的单一最大客户部分订单
推迟等因素影响了本公司销售收入
的增长。同时，由于国内人工成本和

原材料成本上升，使得毛利率有所下
滑，最终导致本期净利出现较大程度
的下降。
其实，从 2010年起，一直保持高

速增长的比亚迪就开始走下坡路。
2011年上半年，比亚迪销量仅 220131
辆，下滑 23.37%。比亚迪股份有限公
司上周一公布中报，上半年净利润同
比骤降 88.6%。

8月 5日，比亚迪汽车销售公司
总经理夏治冰黯然离职。随后，夏治
冰曾在个人微博上承认自己之前的
战略是冒进的，他说：“由于我个人的
急功近利，误导了公司及销售团队。
我定的策略对商家苛刻。我要求过
高，团队压力过大后管理渠道用力太

猛。伤害了经销商朋友。于此致歉！相
信公司今后会善待已陪我们度过了
困难期的 1000经销商。”

另据消息称，此次裁员，与比亚
迪销售公司前总经理夏治冰离职有
关。据称，比亚迪销售公司内部党派
竞争激烈，此前，第三事业部总经理
孙一藻、比亚迪股份有限公司 CIO龙
策景以及一些销售区域的领导者已
经离职，内部矛盾很深。而这与比亚
迪在去年的战略失误不无关系。2010
年比亚迪定下 80万辆激进的产销目
标，之后疯狂扩招人员，扩展经销商
网络。然而，2010年比亚迪并没有实
现销量高歌猛进，大量经销商开始退
网。

比亚迪疯狂扩张的恶果在股市
上也暴露无遗。从 7月底开始，比亚
迪股价持续下跌，比亚迪港股从 8
月 1 日开盘时的 26.25 港元一路下
跌到 8 月 30 日收盘时的 15.36 港
元。比亚迪港股的最高股价曾经达
到过 85.5港元的高位，至此跌幅已
超过 84豫。
自 2010年以来，比亚迪汽车经

销商大规模退网，汽车销量下滑，总
经理夏治冰不久前黯然辞职，而日前
的大裁员风波，则昭示着比亚迪正步
入了一个内部的调整期。

路在何方？

创办于 1995年的比亚迪，以手
机电池起家，后延伸至手机零部件；
2003年转战汽车，凭借成本优势和销
量打败对手，征服质疑者，打造成中
国最大的电池生产商、进步最快的本
土车商以及电动车和新能源的旗手。
截至 2011年 6月 30日，比亚迪股份
有限公司控股或参股子公司数量达
到 50家，所涉业务颇多，授信协议总
额度达 729亿元人民币。

而这位头顶成功光环的创始人
王传福，却极为低调，16年间，他接受
过媒体采访的次数屈指可数。因而，
比亚迪的走向路径也让外界捉摸不
定。

2008年、2009年，比亚迪汽车创
造了一个巅峰期，F3白金版在全国销
售火爆。一位负责比亚迪北方市场的
营销人士说：“2010年前，比亚迪在北
京、山东市场做得很好，但从 2010年
开始，长城帝豪、长安悦翔等品牌车
也跟上来，竞争压力就大了，而且以
前都粗放式营销模式，囤积的销售人
员过剩，现在公司战略调整，要向精
细化的营销模式过渡，要不竞争不过
对手，这也是此次裁员的原因之一。”

上述人士还透露，此前比亚迪还
有数项横向投资项目均告流产，导致
公司资金面紧张，“投资电器公司项

目，人招齐了，实验产品也生产出来
了，但就是流产了”，“投资比亚迪 C
网项目（生产面包车的），样车都出
了，也过了市场调研阶段，准备招商
的，没想到也流产了”，“深圳总部六
角大楼前面原本准备建很大的楼房
建筑，只打了地基，现在也停在那，很
久不动了”，“今年年初的时候 还听
说，7月份公司有一笔 150亿元的贷
款到期呢”。

长城证券研究所汽车行业研究
员冉飞接受《中国企业报》记者采访
时说：“前几年比亚迪整个战略都比
较激进，到 2010年，它竞争力强的车
型都进入了一个稳定期；今年整个汽
车行业销量不景气，前两年汽车销量
火爆增长后，市场进入阶段性饱和，
加之受政策方面影响，银根紧缩，通
胀与紧缩并存，公司的资金链就显得
很紧张，比亚迪登陆 A股市场，也说
明其有资金诉求。因此公司进入战略
调整也是必然的。”

著名汽车评论员贾新光在接受
《中国企业报》记者采访时说：“企业
效益不好，裁员也是正常的，因为企
业要生存就必须作出调整。”

而财新网专栏作家贝乐斯 (Bar原
rons)的观点是，作为一个以发展电动
汽车为目标的企业，比亚迪目标远
大。但是，正是因为其远大的目标，比
亚迪面临两难的战略选择。 他说，一
个企业要成功，必须战略清晰，集中
资源投入在战略重点。什么都想要，
就什么都得不到。比亚迪必须作出重
要的战略抉择，到底是集中精力投入
传统汽车的发动机和变速箱领域，还
是重点发展电动汽车相关的关键技
术。传统汽车的关键在变速箱和发动
机。而电动汽车则基本不需要这两种
传统的关键核心部件。为了给未来的
电动汽车积蓄力量，比亚迪成功进入
了传统汽车领域。但是，传统汽车的
后续发展要求有变速箱和发动机的
研发实力。不然，没有后续车型的推
出，只是反复对旧车型拉皮，换汤不
换药式的“升级”，迟早要遭消费者抛
弃。F3的大起大落就是明证。而缺乏
产品升级换代，没有后续发展潜力，
只靠压榨经销商，盲目增加经销商数
量所带来的收入增长必然不可持
续。

贝乐斯认为，比亚迪实际上是在
和技术赛跑，看电动汽车能否发展得
足够快，以至于替代甚至超越传统汽
车。当新技术替代了传统技术，比亚
迪在传统汽车领域的致命短板就不
算问题。但是，在那之前，如果还不投
入在传统汽车领域，比亚迪的发展会
严重受限。

战略选择中的比亚迪到底将走
向何方呢？或许时间会给出答案。

mailto:jia@gmail.com

