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“中经车视界”，由《中国经营报》汽车版组全

新打造，一个及时了解汽车行业动态，聚焦车

企新闻、营销策略，实时呈现独家看点的线上

发布平台。
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跑马圈地建工厂 汉腾汽车被指产能“大跃进”
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海马汽车新能源孤注一掷？

潍柴英致新车型上市未果被指“画饼” 22家经销商集体维权索赔
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潍柴动力利润“黑洞”

本报记者陈茂利石英婧北京报道

近日，潍柴动力股份有限公

司（000338�.SZ，以下简称“潍柴动

力”）全资子公司潍柴（重庆）汽车

有限公司旗下唯一的乘用车品牌

“潍柴英致” 遭 22 家经销商联合

维权，要求退网赔偿。

《中国经营报》记者在采访中了

解到，22家经销商拉横幅维权主要

系厂商向经销商承诺的新车规划未

兑现，已有车型低端且缺乏市场竞争

力、厂商绕过一级经销商自行拓展二

级经销商等原因，且潍柴英致的上述

行为已导致经销商大面积亏损。

对此， 记者分别致电致函潍

柴动力以及潍柴英致， 潍柴动力

品牌传播部相关负责人回应称，

“英致的事情自己负责，不归我们

管。”而潍柴英致销售部门电话一

直处于未接通状态。

对于经销商提出的赔偿要求

以及认定厂家的在产品规划上

“欺诈”行为，汽车行业分析师万

春雷表示， 在没有签订相应合同

的情况下， 只能按照事实所能依

据的法律去解决问题。

规划新车型迟迟不上市，仅有

车型缺乏市场竞争力，近日潍柴英

致遭多家经销商拉横幅维权。

潍柴英致招商手册规划了

2014~2016 年以及 2016 年以后推

出的新车车型， 其中包括都市休闲

SUV、精品 MPV、功能型 SUV、高

端皮卡、中型 SUV、商用MPV 以及

在此基础上改款的 SUV、MPV。 其

中，根据三年（2015~2017 年）发展

规划，2017 年将有 U80 的 SUV 和

P80皮卡投产上市。

“当时招商手册上产品规划得

确实很不错。 ” 潍柴英致一位不愿

具名经销商告诉记者，“2014 年推

出英致 G3、英致 737 倒还是其次，

我们主要看重它的大型 SUV 以及

仿福特猛禽的皮卡。 如果这两年

推出，应该卖得不错。 ”

上述经销商表示，这正是吸引

他以及其他经销商加盟潍柴英致

的重要原因之一， 此外就是看重

控股公司潍柴动力的实力。“我们

当时考虑到潍柴英致是潍柴动力

的全资子公司， 潍柴动力有实力

又是国企， 做品牌做质量应该是

不错的。 ”

但现实是潍柴英致规划的车型

大部分没有上市， 英致品牌旗下仅

有英致 G3、英致 G5、英致 737 以及

英致 727四款车。“欺骗了全体经销

商。 ”上述经销商表示，“它让我们无

车可卖， 说的是四款车实际上就两

款车。 英致 737改 727实际上就是

“拉皮车”。 对于规划车型迟迟不上

市的原因， 截至发稿未得到公司层

面回复。

在万春雷看来，在没有签订与

产品规划以及新车上市时间有关

的合同时， 公司可以调整相关的

经营战略。 而厂商招商手册中的

产品规划很大程度上是一种营销

手段。

除了规划新车型未按计划上

市外， 潍柴英致 4 款车型还存在

配置低端的问题。 记者官网查询

潍柴英致各车型信息发现， 潍柴

英致旗下在售四款车型没有一款

搭载 ESP 车身稳定系统， 部分车

型连安全气囊都没有配备。 在自

主品牌“科技配置战”日趋激烈的

当下，显然会降低其竞争力。

规划新车上市成“空头支票”

除了产品规划未兑现之外，据

经销商反映，厂商绕开一级经销商

自行升级二级经销商为一级经销

商以及在全国推行包销协议造成

价格混乱也造成了经销商与厂商

之间的矛盾升级。

记者关注到，22 家经销商在

致潍柴集团的相关函件中表示，

“该公司（潍柴英致）未与当地经销

商沟通，强行在其辖区内开设新的

经销商。之前需要 300 万元左右的

首笔提车款才能入网， 现在只需

30 万元即可入网， 这违反了潍柴

英致现在执行的一个地区一个一

级经销商的原则。 ”

“湖北的恩施区域是厂家授权

给我的，是我的托管区域。 但今年

3 月，我下面二级经销商给我打电

话问恩施我是不是不做了，他说现

在有其他人在做。当时我根本就不

知道这件事。 ”湖北地区一位经销

商（以下简称“湖北经销商”）告诉

记者， 然后我就给大区总监打电

话，大区总监说他不知道，让去找

渠道部；我去找渠道部总监，渠道

部总监说不知道， 让去找大区总

监。“明摆着推脱， 大区总监不签

字，渠道部总监不签字，这个店能

开吗？ ”

采访中， 湖北经销商向记者

反映， 在维护自己作为一级经销

商的权利过程中，屡受阻挠，相关

高层负责人推卸责任不作为。“潍

柴内部管理混乱， 一年换好几任

销售经理， 典型的外行领导内

行。 ”经销商在上述函件中表示，

2016 年 5 月，潍柴汽车开始进行

大量人员调整， 造成管理混乱以

致经销商与厂商沟通不畅， 经营

活动遇阻。

而潍柴英致在回复经销商

的回函中并未对上述产品规划、

绕过一级经销商开拓二级经销

商以及内部管理事宜给予回复，

但就经销商提出的退网事宜回

复称，“请贵公司，就退网事宜单

独向我公司递交书面申请，我公

司将依法依规为贵公司办理退

网手续，经双方对账确认，协商

一致且签订《退网协议》后，我公

司按约定全额，退还保证金和账

户返利。 ”

湖北经销商无奈地表示，在成

为潍柴英致经销商的四年不仅没

有赚到钱，还亏损 1000 多万元。四

年时间也只卖了 200 多辆车，卖的

很多车折扣很大。

事实上， 记者在采访中了解

到，亏损的不止湖北经销商经营的

4S店。 有媒体报道，南京一家潍柴

英致 4S 店投资人，4 年亏损 1000

多万元，卖了三套房，现在只能住

在岳母家。 记者联系上这位南京潍

柴英致 4S 店投资人， 对方告诉记

者， 我们约定和厂家进行谈判，但

是在没谈之前很多事情不方便说，

至于其他媒体报道我的个人情况，

是真实客观的。

经销商大面积亏损

“英致（潍柴英致）的事情自己

负责，不归我们管，采访函你给英

致发。 ”潍柴动力品牌传播部一位

工作人员表示。 尽管是潍柴动力的

全资子公司，但无论是记者采访还

是 22 家经销商反映情况， 潍柴动

力显然不愿意牵涉其中。

潍柴集团（以下简称“潍柴”）

是从上游往下游转型的企业，其主

业做是重型商用车发动机，2009

年，潍柴控股嘉川汽车，开始布局

轻型车业务板块。 2012 年，潍柴完

成对嘉川汽车的全资收购，并将其

更名为潍柴（重庆）汽车（潍柴英

致）。“英致”品牌是潍柴在轻型车

业务领域打造的首个品牌。

但作为潍柴旗下上市公司潍柴

动力的一个新业务板块， 潍柴英致

持续亏损尚未实现盈利。 多位股东

在东方财富股吧中询问董秘，“潍柴

（重庆）汽车有限公司为什么长期亏

损？ 2017年给公司造成了约 4亿亏

损，是否考虑剥离此项资产？ ”但潍

柴动力方面并未给予正面的回复。

潍柴英致品牌不仅没有为潍

柴打开进军乘用车的市场，反而屡

屡亏损，或成潍柴动力的利润“黑

洞”。 记者查阅潍柴动力 2014~2017

年报发现，其仅 2017 年公布了潍柴

英致的经营情况，潍柴英致 2017 年

净损失人民币 3.97 亿元 。

而潍柴动力 2017 年实现营收

1515.69 亿元 ， 同比增长 62.66%�；

归属于上市公司净利润 68.08 亿

元， 同比增长 178.89%�。 万春雷表

示，潍柴在商用车发动机、变速器及

其他车架等核心部件等方面做得比

较成功，但并不擅长做乘用车。经销

商所看重的国企背景以及零部件方

面的实力，并不是只有潍柴才有。

现今扭转持续亏损的现实情

况以及解决与经销商之间的矛盾是

潍柴英致丞待解决的问题。 回看

当年潍柴英致进入乘用车市场的时

机，2013 年正值中国 SUV 市场发

展的黄金时期，现如今 SUV 热度减

退，竞争激烈背景下，潍柴英致想要

借助 SUV 这一细分市场实现“重

生”比当年还难。

在发展燃油乘用车受挫时，潍

柴英致也涉足新能源汽车。 公开资

料显示，早在 2014 年,潍柴英致就

成立了新能源技术中心；2015 年，

潍柴英致获得工信部颁发的新能源

汽车资质；2017 年 10 月，潍柴英致

与清华大学苏州汽车研究院签署战

略合作协议。

值得关注的是，2017 年年底，

潍柴英致推出全新车型英致 EX1，

新车定位为一款纯电动微型车。 但

就具体上市的时间，记者致电潍柴

英致客户咨询热线，工作人员告诉

记者，英致 EX1 具体上市时间还未

确定。

去年亏损 3.97亿元

本报记者刘媛媛上海报道

日前， 北汽福田汽车股份有限

公司 （以下简称“福田汽车”，

600166.SH）发布公告称，公司董事

会审议已同意向全资子公司北京宝

沃汽车有限公司（以下简称“宝沃汽

车”）增资 44.0952 亿元。 增资完成

后，宝沃汽车的注册资本将由 30 亿

元增加至 74.0952 亿元。

本次增资在某种意义上， 破除

了此前福田汽车意图出售宝沃汽车

的传言。 去年 11 月，福田汽车曾宣

布启动为宝沃汽车引入战略投资者

的计划，随后，更有消息传出宝沃或

将被整体出售给宝能集团。 如今看

来， 宝沃汽车很可能仍未找到合适

的投资者。

在 6 月 28 日“宝沃汽车十万

辆下线仪式”上，宝沃汽车总裁杨

嵩表示， 母公司 40 多亿元的注入

体现了对宝沃的信心，宝沃也希望

能够实现更高效的运作。至于引入

战略投资者的进展，目前还没有新

的信息可以透露，将在合适的时机

公布。

不过，《中国经营报》记者注意

到，不管是宝沃汽车本身还是作为

宝沃汽车投资方的福田汽车，销量

及业绩状况均不理想。业绩的低迷

还引发了投资者对福田汽车管理

层管理能力的质疑， 股价一路下

滑。 那么，在“输血”宝沃的同时，

福田汽车又能否实现自救？ 对此，

本报记者分别与宝沃汽车及福田

汽车方面取得联系，宝沃汽车方面

表示， 相关增资事宜是股东方决

策，宝沃不方便进行访问。 而截至

发稿，福田汽车方面未就采访问题

予以回复。

44亿续写“德国故事”

福田汽车欲借宝沃扭转乾坤？

资料显示，宝沃汽车于 1919 年

在德国不莱梅创建， 其以革命性的

技术、引领风潮的设计，全面的产品

谱系、 超过当时德国 60%的出口份

额， 一度成为德国第三大汽车生产

制造商。 但由于种种原因， 宝沃于

1961 年破产。

2014 年， 为打开乘用车市场，

福田汽车以 500 万欧元的价格从宝

沃品牌所有者 BorgwardAG 公司收

购该品牌。 凭借“德国血统”背景，

2016 年，宝沃品牌推出的首款 SUV

车型 BX7 一上市即热销，月销量曾

一度超过 5000 辆。

然而好景不长， 进入 2017 年

后， 宝沃的销量连续受挫， 今年开

始，整体销量更是呈现断崖式下跌。

数据显示，今年 1 月，宝沃汽车销量

为 3217 辆，2 月则跌至历史最低

点， 仅为 707 辆，3 月销量为 3020�

辆，4 月销量为 1905 辆。

销量的下跌直接反映在盈利状

况上， 据福田汽车披露，2017 年宝

沃汽车实现销售收入 50.96 亿元，

净利润亏损 2.74 亿元。 今年一季度

实现销售收入 6.4 亿元， 净利润亏

损 1.28 亿元，同比下滑 792.75%。截

至 2018 年 3 月 31 日， 宝沃汽车的

资产总额为 66.53 亿元， 资产净额

为 21.47 亿元。

福田汽车方面表示， 此次增资

有利于增强宝沃汽车资产及业务的

完整性， 有助于提高其盈利能力和

综合竞争力， 有利于宝沃汽车的长

期可持续发展。

事实上，正是由于宝沃汽车的自

我“造血”能力不足，福田汽车方面一

直在为宝沃汽车“输血”。根据福田汽

车 2017年年报， 截至 2017年 12月

31日， 公司对北京宝沃汽车有限公

司投资的期末余额为 14.57 亿元。

2017年福田汽车投资活动产生的现

金流量净额为 -63.37亿元。

在此情况下，宝沃引入新的战

略投资者也许能减轻福田汽车的负

担。 去年 11 月，福田汽车曾发布公

告称，公司董事会审议通过《关于启

动为宝沃汽车引入战略投资者的议

案》，同意授权经理部门与全球潜在

投资者进行进一步接触。

此后，坊间曾有消息传出，福田

汽车有意将宝沃出售， 接盘者有可

能是宝能集团。但在 6月 28日“宝沃

汽车十万辆下线仪式”上，杨嵩以“不

可能”回应，称目前还没有新的信息

可以透露。而在今年 5月 9日的品牌

发布会上，杨嵩透露，自己接下来会

将把很大精力放到跟资本方的谈判

里，相信很快会取得比较大的进展。

“今年 5 月宝沃汽车提出了新

的品牌战略，将会在中国、德国和美

国建立新的研发中心，并将新能源车

的研发加入到产品战略中。 由此可

见，宝沃汽车意识到以‘德国血统’作

为卖点是远远不够的，所以将在研发

环节上发力，为品牌后续的发展打下

基础。 ”CIC灼识咨询咨询总监董筱

磊认为，宝沃品牌仍处于品牌发展的

初期，各方面对于资金的需求都非常

高。 在提出以研发为中心的发展策

略后， 资金的紧张问题显得更加突

出。这次福田汽车对宝沃汽车的增资

无疑是对宝沃汽车发展策略的肯定

和扶持，并在向外传达不会出售宝沃

品牌这一信息的同时，提振了资本市

场对宝沃品牌的信心。

宝沃“造血”能力不足

事实上，一直给宝沃“输血”

的福田汽车自身也承担着很大

的经营压力。 财报显示，2017

年， 福田汽车实现营业收入

517.1 亿元， 同比增长 11.13%；

归属于上市公司股东的净利润

1.12 亿元，同比下降 80.25%。

今年第一季度，福田汽车实

现营业收入 94.13 亿元，同比下

降 14.22%； 净利润亏损 6.04 亿

元， 比去年同期减少 6.9 亿元，

同比暴跌 792.75%。 福田汽车将

原因归结为商用车销量的下

滑、 海外利润的下滑以及乘用

车开发费用同比增加了 70%。

与此同时 ，2017 年财报显

示，福田汽车现金流非常紧张，

截至 2017 年 12 月 31 日， 公司

流动资产合计 282.84 亿元，流

动负债合计 380.92 亿元， 流动

资产仅为流动负债的 74.25%，

存在还不上流动负债的可能。

自 2018 年以来， 福田汽车

的股价也持续走低， 年初股价

最高值为 2.93 元 / 股， 截至 7

月 5 日收盘 ， 股价已经降至

1.91 元 / 股，总市值跌至 127 亿

元。

在董筱磊看来，宝沃汽车今

后发展的好坏直接关系着福田

汽车未来整体发展战略的成功

与否。“福田汽车在今年 5 月公

布了一份三年计划， 这份计划

中指明了对中高端乘用车市场

突破发展的战略方向。 而福田

汽车旗下的乘用车主要集中在

宝沃品牌， 这无疑表明了福田

汽车对宝沃品牌的重视， 并将

其作为公司整体发展战略中重

要的一环， 是公司改变现状的

主力突破口。 ”

不难看出，福田汽车此次增

资之举， 除了要解救宝沃于水

火之外，另一方面也是为了“自

救”，给公司向中高端乘用车市

场突破铺路。

值得注意的是，在福田汽车

今年 5 月 19 日公布的三年计划

中，福田汽车表示，在战略方向

上依然坚持商乘并举，在乘用车

市场上立足于中高端市场的突

破与大发展。而混改是实现计划

的十大措施之一，福田汽车希望

加大合资合作力度，引入战略投

资者， 推动混合所有制改革，建

立独立法人，进行资本运作。 从

这一点来看，福田汽车如今对于

宝沃 44 亿元的增资， 或许也是

为了提振资本市场信心，为接下

来的混改做铺垫。

增资或是为混改部署

与经销商招商手册上的产品规划相比，英致品牌旗下仅有英致G3、英致G5、英致 737以及英致 727四款车，大部规划车型没有上市。

湖北经销商表示，在成为潍柴英致经销商的四年不仅没有赚到钱，反而亏损 1000多万元。

作为潍柴旗下上市公司潍柴动力的一个新业务板块， 潍柴英致

2017年净损失人民币 3.97亿元。

英致 G5


