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全文摘要
一家公司因面对上半年的经营压力，如营收下降、净利润亏损及毛利率下滑，调整了与华为的合作模式，以探索新的可能性。原本依赖华为技术的品牌运营模式转变为问界更多自主管理，而华为则专注于提供技术支持。这一变化旨在提升品牌认知度和销量，但可能降低华为的品牌绑定效应，对公司的销量和品牌影响力构成挑战。此外，还需考虑资源倾斜、销量表现和海外市场适配等问题，以及对其他企业及行业的潜在影响。短期内需维持销量支撑，长期则需关注品牌自主发展和海外市场拓展的成效。

章节速览
00:00 问界与华为合作模式调整及其影响分析
开源证券分享了关于问界与华为合作模式调整的信息，指出此次调整主要由赛事保主动提出，旨在探索全新合作方式以应对上半年业绩和销量不及预期的挑战。上半年，赛事保营收下降，净利润大幅下滑，销量增长放缓。为解决这一问题，赛事保寻求与华为鸿蒙智行合作模式的变革，以期获得更稳定的销售和资金支持。

02:57 合作模式调整：华为与问卷品牌关系变迁
对话讨论了华为与问卷品牌合作模式的调整，从华为主导的产品定义、设计、营销到渠道零售等全面参与，转变为华为作为技术供应商的角色。问卷品牌将自建渠道，全面负责品牌运营，包括自媒体流量投放和营销。华为不再通过官方账号发布问卷产品宣传，且在华谊商城中的产品展示顺序调整。尽管技术合作深度下降，但荧光作为第二大股股东，将继续支持问卷品牌发展，提供智能驾驶解决方案的迭代升级。

05:46 产品经调整与渠道变革影响分析
讨论了产品经调整及渠道变革对品牌认知度、专业度、产品自由度及海外市场适应性的影响，以及可能面临的微光环效应挑战，强调了与华为合作模式调整带来的风险与机遇。

08:40 华为品牌效应与汽车销量关系分析
讨论了华为品牌对汽车销量的显著影响，特别是从SSS5到ISF再到UDM的销量提升案例。分析了华为脱离原有体系后，品牌影响力和销量维持的挑战，以及资源倾斜对其他车型和企业可能带来的利好。指出营销资源投放、SUV市场空缺及人员投入增加是资源倾斜的三个主要方面，强调了高端品牌建设的重要性。整体情绪对销量回暖持乐观态度。

12:48 华为车业务双模式发展与市场影响分析
对话讨论了华为车业务的两种发展模式，一种是全面参与的群体设计营销与渠道合作，侧重于高端市场，核心价值在于首发技术的品牌影响；另一种是技术供应商模式，目标是向全行业批发智能方案。分析指出，这两种模式对华为高端形象塑造及销量影响存在不确定性，未来销量标准将考验产品经验与营销策略的价值。

发言总结
发言人1
他在本次开源汽车国庆系列电话会议中，着重介绍了华为汽车业务的最新动态和市场关注度较高的合作模式调整情况。会议指出，华为汽车业务的合作模式调整主要由问界提出，华为相对被动，这是由于上半年业绩压力，包括营收下降、净利润亏损以及毛利率下滑等问题。讨论涵盖了销量情况、合作模式调整的细节，以及这种调整可能带来的潜在影响，包括对品牌认知度的提升、产品自由度的增加以及对海外市场适配的可能改善。同时，他也提到了不利因素，如脱离华为渠道体系后保持品牌影响力和销量规模的挑战。最后，他感谢与会者的关注与支持，并强调所有专家发言内容仅代表个人观点，不构成投资建议。

要点回顾
华为与问界汽车的最新合作模式调整是出于什么原因？华为与问界汽车原合作模式的特点是什么？
发言人1：近期华为与问界汽车的合作模式发生了改变，主要原因是由于上半年公司业绩压力增大，营收和利润均出现下滑。同时，销量增长放缓，虽然相比大盘仍有正向增长，但不及公司预期。华为希望通过调整合作模式，寻求新的增长点。在之前的合作模式中，华为深度参与了产品的定义、设计、品牌营销、渠道销售及售后服务等全流程，并主导品牌运营权。而这次调整后，合作模式转变为专属专营模式，华为将收回部分主导权，更多聚焦于技术和核心工作坊环节，更接近于技术供应商的角色。

新的合作模式下，华为与问界的职责分工如何变化？技术合作方面，华为与问界的安排是怎样的？
发言人1：在新的合作模式下，华为将主要负责技术和核心工作坊部分，不再深度参与产品定义、设计、品牌营销、渠道零售和服务体系等环节，这些职责将转移到财务主导的一方。华为原有的鸿蒙智行门店部分转变为专门销售问界产品的独立渠道，同时，华为不再为问界提供官方账号宣传内容和传播渠道支持，但依旧会保证技术支持和智能驾驶解决方案的持续迭代升级。在新的合作模式调整后，华为与问界的自动化技术和功能开发不会改变，华为仍将是其第二大股东，持股约10%，确保了技术合作的稳定性和持续性。

制度调整对整个问题本身及其它事件有哪些影响？
发言人1：制度调整可能有利有弊。有利的一点在于，目前终端用户已超过百万，企业希望通过自营渠道提升品牌认知度，并且减少多品牌竞争，有利于提高门店销售效率和品牌专业度。

制度调整如何提升产品自由度和物理点的专业度？
发言人1：调整后，产品自由度对物理点会有明显提升。之前由于模式限制，产品定义和推行较为统一，而现在能够更灵活地应对市场变化，聚焦于提升专业度。

脱离华为渠道体系对长期销量有何积极影响？
发言人1：脱离华为渠道体系后，问卷飞行车的自主选择可能会增加，有助于提升长期销量。另外，预计从明年开始，与华为强绑定的情况会有所改变，对出海策略也有一定帮助。

与华为合作模式调整带来的潜在风险是什么？
发言人1：潜在风险主要在于微光环效应，即消费者购车更多是因为华为品牌而非独立的品牌认知。若脱离华为渠道，需要验证是否能维持足够的品牌影响力和销量规模。

脱离华为体系后，对其他业务会产生怎样的影响？
发言人1：脱离华为体系后，团队核心资源倾斜度将明显提升，包括营销资源投放和媒体曝光度等方面会有明显增加，同时也会为其他产品提供更多市场机会和资源集中投入的空间。

华为在汽车业务方面有哪些具体的规划和动作？
发言人1：华为在汽车业务方面，今年将推出RXL机械、MPV等车型，并计划在明年推出更多SUV，包括更小型和更大尺寸的SUV。此外，华为还加大了人员和资源投入，特别是在产品研发和渠道资源方面，优化了渠道管理，并强化了与经销商的合作关系。同时，华为商城的地位被提升至首位，承担着高端品牌打造的任务。

华为汽车业务中不同模式之间的关系及影响如何？
发言人1：华为汽车业务采取了两种模式：一种是集成式智能驾驶解决方案模式，主要面向30万以上高端市场，通过首发技术来提升品牌影响力；另一种是合作运营模式，华为将原本的技术供应商角色独立出来，致力于推广全行业智能汽车解决方案，目标是成为中国领先的智能汽车技术供应商，并与多个合作伙伴如银行等进行合作，将华为的技术批发给更多厂商，但可能对华为自身高端形象塑造产生一定冲击。

当前华为汽车业务面临的挑战及未来展望是什么？
发言人1：目前，华为汽车业务面临一定的挑战，比如在特定节点上受到风险事件的影响，以及部分项目节点调整等问题。然而，公司正在进行两种模式的持续探索，并将根据销量标准对不同模式下的产品经验、营销等方面的价值进行持续考验。未来，随着资源的进一步倾斜和费用的增加，销量有望回暖，类似之前赛利斯股东资金体系中所体现的作用。同时，公司也将密切关注脱离公司及跨行业活动的执行情况，以期实现更好的市场表现。

