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欧宝汽车继去年退出澳大利亚

市场之后，在华经过 20 年的发展，最

终也选择了退出。 3 月 28 日，欧宝汽

车发布公告称，“出于欧宝总部的战

略考虑，欧宝决定逐步缩减其在华经

销商网络并于 2015 年 1 月之前停止

在中国的销售”。 此举意味着欧宝在

华复兴宣告失败。

通用集团再次做出了战略调整，

决定欧宝品牌在华让路别克，同时在

雪佛兰退出欧洲之际，把欧宝复兴计

划聚焦在了欧洲。

在华走入绝境

虽然欧宝品牌在中国汽车市场

一直业绩不佳，但是突然宣布退出中

国市场还是引起业内一片哗然。

通用中国相关负责人对《中国企

业报》记者表示：“欧宝退出中国市场

是由于其作为一个小众品牌与近

100 个品牌在中国这个高度竞争的

市场同场角逐，而欧宝在中国市场的

保有量非常有限。 在中国市场，纯进

口品牌生存艰难，需要靠本地生产来

实现数量上的增长，从而成为一个主

流品牌。 ”

对此，汽车专家张志勇认为，欧

宝发展之所以受挫并不是欧宝产品

竞争力不足，而是为通用嫡系品牌

别克让道。 相关数据显示，2013 年

欧宝在中国市场总共售出了 4365

辆，而使用了欧宝技术和平台的别

克在华达到 81 万辆。 销售网络别

克拥有 650 家经销商，近欧宝的 30

倍。

五年前上市的新君威和欧宝

insignia 就出自同一个技术底盘平

台，后来的新君越、英朗车型的技术

也来自欧宝品牌。在萨博被剥离通用

集团之后，通用并没有重用随后进入

中国的欧宝，而是把重点放在了雪佛

兰和别克上，高端品牌则选择了凯迪

拉克。 欧宝国产化更是暗无天日，最

终在华逐渐被边缘化。

欧宝汽车 CEO 倪凯铭就表示，

“别克是中国市场的领军品牌之一，

欧宝与别克共同开发了数款车型，未

来我们计划深化与别克品牌的协作，

目前有数个项目正在酝酿之中”。 此

举也预示着欧宝在华只能成为别克

“嫁衣”的命运。

经销商遭遇窘境

虽然欧宝在华的日子举步维艰，

但是迄今为止， 欧宝在中国依然有

20 家 4S 店、2 家独立销售中心以及

27 家授权售后服务中心。

据多家经销商反馈，退出的消息

宣布之前没有任何征兆，当天就在大

家从全国各地赶来上海参加欧宝经

销商年会的时候，才突然被告知欧宝

退出中国的决定，同时在其官网上发

布了 200 余字的《欧宝中国重要通

告》。

消息一传开， 除了震惊之外，经

销商的处境也变得空前的被动。以欧

宝亚洲最大旗舰店在湖南长沙德宝

欧宝 4S 店为例，单店花费巨资打造，

经过三年的努力终于积攒了一些口

碑，就在去年还在营销上投入了 400

万元的营销费用。突然得知此消息之

后，其相关负责人也无奈地表示，“除

了震惊之外，店里的销量肯定会受影

响，我们只能凭借这几年积攒的口碑

卖车，店里也独自发布了声明，保证

后续服务， 但至于未来会怎么样，我

们还没有来得及考虑”。

通用中国针对此事对《中国企业

报》记者回应：“我们已经告知了经销

商和售后服务中心相关的决定，同时

我们将与他们进行单独的紧密协作，

最大程度减少由此产生的影响。我们

将致力于寻求途径帮助经销商消化

库存。 我们相信，经销商在 2014 年有

足够的时间完成此事。 ”

然而，经销商表示各店都在着手

清理库存，但是截止到目前并没有收

到欧宝汽车的任何安抚政策。 对消费

者而言，虽然欧宝承诺客户可以继续

享受维修和保养等服务， 但是在经销

商全部退出之后，售后成为了未知数。

再度押宝欧洲市场

“在华闪退” 虽然是欧宝总部的

决定，但是实则通用汽车才是真正的

掌舵手。记者在通用回复的采访邮件

中得知，鉴于欧宝在华受阻，但在竞

争激烈的欧洲市场却售出超过 106

万辆， 使该品牌在过去的 14 年间首

次实现市场份额增长，总部已经决定

将资源集中在其最大的欧洲市场。

虽然市场份额有了首次提升，但

是数据显示， 欧宝汽车 2013 年依然

亏损 8.44 亿欧元，2012 年亏损 19 亿

欧元， 从 1999 年以来欧宝累计亏损

超过 180 亿欧元。

为了帮助欧宝扭亏为盈，通用汽

车表示， 总部已经制定了新领导团

队和名为“DRIVE!2022” 的十年计

划，到 2016 年底，欧宝会推出 23 款

新车和 3 大全新发动机家族所囊括

的 13 款新发动机。 在这过程中，欧

宝将进入它未曾涉足的细分市场。

倪凯铭也表示， 力争 2016 年扭亏，

计划到 2022 年让欧宝成为欧洲销

量第二的品牌。

然而，对于欧宝押宝欧洲，张志

勇表示并不乐观。“欧宝汽车今天之

败，从根本上说，并不是市场之故，而

是通用汽车全球战略布局失误之过，

如果通用汽车不彻底改变欧宝的全

球市场定位，欧宝品牌仍将陷于泥潭

而不能自拔”。

本报记者 谢育辰

通用战略调整迫使欧宝在华“闪退”

（上接第七版）

以《索尼克冲刺》为例，乐逗游

戏通过对阿里平台和用户的研究，

尝试在该游戏中植入了 1 亿集分

宝， 玩家通过游戏获取后可直接用

于淘宝、 天猫商城等网站抵现金消

费， 将游戏直接与阿里电商生态打

通，增加了用户的黏性和消费意识。

高分成模式暗藏门槛

即使从平台竞争的角度来讲，阿

里有数亿用户以及诱人的分成政

策， 理论上应该在开发者当中取得

一呼百应的效果。 实践却证明，这套

看似天衣无缝的系统存在漏洞，因

为并不是有了流量、 有了高分成就

能保证有用户付费和开发者的高收

益。

“阿里试图用较高的收益分成来

吸引开发者，对于一个刚刚上线、能不

能取得营收、 能获得多少收入都难说

的新品而言，一定程度上成了支票，兑

现的前提是产品必须足够好、 吸引到

足够的付费用户。”北京一家手游开发

商负责人说。

张晨还指出， 阿里的流量是手游

平台中数一数二的， 背靠淘宝网 4亿

多用户以及手机淘宝数千万活跃用

户。 但是对于一款游戏来说，1000 万

流量的平台和一个亿流量的平台没太

大区别， 因为它的需求通常也就那么

几百万。

实际上，《疯狂的玩具》遭遇冷场

也证明阿里试图单纯依靠流量捧红手

游的做法并不可行。 据悉，这款游戏开

发者在业内并不出名， 产品在其它平

台也表现平平， 但是阿里却给予绝对

好位置予以推广，最终也未能将其“扶

上墙”。

“大平台单纯地给流量、 给位置

是不行的。 因为手游不同于端游，通

常是几个人的小团队，在市场推广方

面没有人力、时间，需要渠道能提供

包括市场调研、客服、售后在内的系

列服务以帮助改进产品，产品完善之

后才能吸引用户,进而实现分成。” 张

晨说。

阿里手游平台遭遇冷场

高分成模式被指“空头支票”

近日， 广东省机场管理集团有限公司与广州穗佳物流有

限公司签署《穗佳华南空陆联运集散枢纽运营和发展协议》，

计划在广州白云机场建设华南空陆联运集散枢纽项目。

与以往航空公司和物流公司间浅尝辄止的运输合作不同

的是，此次的合作项目将达成从前期投资到项目运营阶段，物

流企业与机场集团更深层次的合作。

项目总金额 10亿元 协商周期长达一年

穗佳物流该项目的工作人员谢女士告诉记者， 此次的合

作项目是 3 月 28 日在广州白云国际会议中心的“新广州、新

商机”2014 年重大项目招商推介会上正式与广东省机场管理

集团签约的。为了达成这一合作项目，公司做了长达一年的准

备，与广东白云机场就合作方式、投资比例、运营形式等多个

方面进行了长期的协商。

双方最终商定的结果是： 整个项目总签约金额为 10 亿

元，建设规模和内容包括：建设分拨中心、仓储库房、办公楼及

呼叫中心等配套建筑。 由穗佳物流公司在白云机场投资建设

南天门物流港，打造华南空陆联运集散枢纽。

记者在采访中了解到， 华南空陆联运枢纽在承担普通的

物流运输任务外，还有可能吸引电商企业进驻，力争打造一个

具有网上订舱、网上交易、网上查询、运输方案咨询、个性化服

务、仓储管理、电子支付、代理商管理等多功能的一体化空陆

电子商务平台，同时完善分拨转运、仓储配送、交易展示、加

工、信息服务、研发设计等功能，促进公路口岸与航空口岸联

动发展。

首次深度合作达成

对于中国诸多民营物流企业来说，与航空公司、机场集团

的合作是一件困难却又不得不进行的事情。

国内一家大型物流企业的空运部门负责人告诉记者， 在现

在大型的物流企业中，航空运输已经占据了相当重要的地位，特

别是在快递行业，更是主要的运输手段，但目前航空业对物流企

业的准入壁垒依然没有打破， 物流企业只能采用简单的包机形

式进行运输。机场虽然拥有巨量的货物流量，但机场集团往往都

有自营的物流公司，民营物流企业也只能“望货兴叹。 ”

而记者在穗佳物流了解到，该公司在 2009 年时，就开始

尝试与机场集团进行合作。 2009 年穗佳物流与珠海机场进行

货运合作，全权代理珠海机场的所有货运，并借助珠海机场的

地理优势，将粤西的货流引向珠海。 在此之后，穗佳又与郑州

机场合作，进行包机货运运输合作。

“机场集团拥有丰富的货运流量，而且与机场合作往往能

达成与航空公司的进一步合作， 与机场集团合作能给物流企

业带来更大的发展空间。 ”穗佳物流的工作人员告诉记者。

记者在采访中了解到，与以往的合作方式不同的是，此次

的合作项目不仅仅是简单的货流承运或者包机运输， 而是从

前期投入、项目建设到项目运营进行全方位的合作。虽然这次

的合作没有牵涉到股权层面， 但仍然是国内民营物流企业与

机场集团合作程度最密切的一次。

机场货运能力、资金见短

2013 年，白云机场的地面运输业务收入达到了 39395 万

元，而这些钱对白云机场来说却赚的并不容易。

相关人士告诉记者， 目前广州白云机场的货邮吞吐量已

经达到 130.97 万吨， 而机场的货邮处理量在 2013 年经过机

场大力提升后也只有到 52 万吨， 两者仍存在一定的差距，在

处理货物运输上，机场仍然存在很大的压力。

记者在采访中也了解到， 白云机场也曾入股广州白云国

际物流有限公司，持有 29%的股份。但广州白云国际物流有限

公司的业务中心更侧重保税业务和货站业务， 具体的物流运

输业务并不是公司的工作重点， 因此双方并未就机场货运吞

吐转运方面进行更深层次的合作项目。

在白云机场公司 2013 年年报中， 记者也看到了“截至

2013 年 12 月 31 日， 广州白云国际物流有限公司因经营亏

损，账面投资按权益法核算为零”的表述。

机场方面这次与物流企业合作， 也正是在这种货物吞吐

量快速上涨， 而机场的货运周转能力和资本投入方面捉襟见

肘的局面下的最好选择。

广州机场管理集团的相关负责人在接受采访时曾表示，

引入具有优势的民营企业共同发展物流业，一方面，可发挥民

企的敏锐市场嗅觉和先进灵活的管理运营优势；另一方面，可

减轻广东省机场集团在发展物流业方面的投融资压力， 有利

于降低运营风险，取得稳健收益。

民营物流企业攻坚“机场关”

华南空陆联运项目首现突破

本报记者 宋笛

欧宝汽车今天之败，从根本上说，并不是市场之故，而是通用汽车

全球战略布局失误之过


