




 

曼萨诺先生，请
您先向我们中国
两百七十万读者
们介绍一下曼弗
雷的规模及其企
业结构。

A.M: 曼弗雷是一个西班牙独立
企业集团，主要业务范围包括
保险，再保险，金融，房地产，和
服务等行业。

集团核心企业是曼弗雷公司，
该公司在马德里和巴塞罗那股
市上市，并参与西班牙IBEX35
指数，道琼保险指数，MSCI西
班牙指数，FTSE欧洲发展指数，
FTSE4Good指数 和FTSE4Good 
IBEX指数。

虽然曼弗雷是一个保险业集团
，包括了保险和再保险业内的
所有方面的业务，
但在集团西班牙经营范围也包
括管理各种投资基金，养老基
金，及其他服务。

曼弗雷在西班牙保险业内位列
第一，并在国际保险业，再保
险业，和救援服务业也处于非
常重要的地位。

对我们顾客及他们产业和财产
的每一个需求，特别是有关于
保险和再保险业内的需求，我
们都可以提供一个极具竞争力
的服务方案。

我们是一家完全独立的企业集
团，这就是说我们不依靠任何
银行或企业组织。曼弗雷集团
百分之六十四的股权属于曼弗
雷基金会。

该基金会在社会福利，保险学
研究，文化文艺，公路安全，
事故预防，健康和环保区域内
致力于发展公益事业。这种组
织机构保证了集团的稳定及其
独立性。集团其他股权经过股市
分属于各投资人。

从二零零零年起，曼弗雷与西
班牙第四大金融集团的中心企
业马德里银行签订了合作联盟
。经过该联盟，我们融合了马
德里银行的保险业务，并且我
们的商业机构可以向我们盟友
提供服务，在销售保险和金融
产品方面上更好的利用双方的
商业网。

在这里应该强调曼弗雷集团有
一个结实的企业文化，我们特
别重视企业品德，及为我们顾
客提供优良的服务。我们员工
对企业文化的认同是曼弗雷集

团有史以来不断成长的关键之
一。曼弗雷集团旗下有三万四
千六百零三名员工：在西班牙
有一万六千八百三十八人，在
拉美地区有一万六千九十一人
，还有一千六百七十四名员工
散布于世界各地。

二零零八年集团总收入超过一
百八十二亿七千万欧元，其中
一百四十三亿欧元来自保险和
再保险业。年毛利超过十三亿
八千三百万欧元，集团总资产
超过四百七十七亿五千九百万
欧元。

在国际市场上，曼弗雷是如何
扩张发展的？

A.M: 我们主要市场在西班牙，
欧洲和拉美地区。集团于二零
零八年通过二百五十八个企业
和组织在四十八个国家发展业
务。除西班牙以外，我们重点
市场在拉美地区主要国家，而
且在该地区非寿险领域我们位
列第一。

我们进入了美国，葡萄牙，土
耳其，中国和菲利宾等国家市
场。在救援服务方面我们通过
四十三家子公司和五个办事处
在四十四个国家发展业务。

于二零零八年年底，集团在海
外总计有两千五百四十六个驻
点和一万七千七百六十五名员
工。

集团拥有一家专业致力于再保
险业的分公司，MAPFRE RE，在
全球发展业务，旗下有三家子
公司和十五个办事处。

MAPFRE RE在二零零八年年底在
全球再保险业内位列第十五。

曼弗雷集团的国际发展证明了
西班牙有条件成为全球公司进
入欧洲和拉美地区市场理想的
跳板。

A.M.- 毫无疑问。比如我们就成
功地进入了拉美地区主要国家，
到目前为止，该地区是曼弗雷海
外发展的主要区域。

我们在拉美地区发展史于八十
年代开始。几年以来，曼弗雷
在该地区非寿险领域一直位列
第一。

我们的业务已在那里扎根并开
花结果：到目前为止，我们在
该地区的办事处已经超过了两
千个，全面推行我们在西班牙
的经营模式：自己拥有一个强

力的商业网，并同时与当地银
行合作，经过他们来推销我们
的保险。

的确可以说进入拉美市场的一
条捷径就是通过曼弗雷。

在未来两年内，曼弗雷有何发
展计划？

A.M: 曼弗雷一直是一家高速发
展的企业。我们的发展方式基
于我们营业额的增长或通过购
买其他公司，比如在拉美地区
，或者最近在美国和土耳其等
国家的收购。

就拉美地区来说，我们的发展
目标定于几个重要国家，像巴
西和墨西哥，在那里继续加强
牢固我们的业务和影响力。

在美国，我们收购了Commerce 
Insurance Group公司，并打算
发展和扩大其业务。

印度和中国是未来的两个大市场
，我们会在那里寻找投资机会。

在欧洲，通过收购来发展集团
业务比较困难，但是我们不排
除以这种方式来增加我们在直
接保险业的市场份额。

那就是说，曼弗雷将继续积极
收购公司…

A.M: 考虑到近期世界经济体系
不稳定，我们必须在这方面上
要特别小心，但同时我们也会
认真选择和研究合适的投资机
会。

让我们来谈谈亚洲，特别是中
国，作为一个未来的市场，已
经改变了世界的经济中心。

A.M.- 从市场的角度来说，没有
任何一个国家或市场能与中国
相比。在亚洲这个巨大的国家
保险业方面，我们还有很多事
情可以做。

中国市场潜力巨大，我们希望
有机会参加这个市场的发展，
而且我们是一家对中国在企业
文化，企业价值，技术，知识
产权和产品等方面都会有很大
的帮助的公司。

就是说，曼弗雷的目标不仅仅
是进入中国，而是要和中国一
起合作发展…

A.M.- 对。其实这正是我们对所
有国家市场统一采取的策略方
针。

到目前为止，曼弗雷在中国市
场进展如何？

A.M.- 从八十年代起，曼弗雷就
开始接受来自中国的再保险业
务。但直到二零零四年我们才
通过我们的子公司路华救援公
司在中国直接发展业务。

路华救援公司是一家提供公路
救援服务的企业，在北京和上
海都有办事处。

该子公司的成立是曼弗雷深入
中国市场的前奏。二零零五年
我们在北京成立了代表处，作
为在 当地进行分析和调研中国
市场的基地。

我们下一步打算进入中国直接
保险业，有可能 –或必须– 与

中国公司联盟合作。

以上目标对曼弗雷来说是中期
的还是长期的？

A.M.- 这主要就得看可能出现的
商业机会了。

曼弗雷在西班牙和拉美地区市
场都位列第一，遥遥领先其他
竞争对手。但是在中国就必须
面对其他在中国已经比较有基
础的全球企业集团。在这种群
雄割据的情况下，曼弗雷与其
他跨国公司相比有那些区别和
竞争优势？

A.M: 西班牙保险业，特别是曼
弗雷集团，与世界其他保险公
司相比下，在产品，管理和顾
客服务方面上都更加优秀，所
以我们有极大的信心与其他全
球公司竞争，而且我们也早就
习惯了这种竞争。

比如在西班牙市场我们位列第
一，而我们的商业对手包括了
AXA或Allianz等大型保险公司。

我们坚信我们的经营方式。在
西班牙，拉美地区和其他我们
有深入的市场，该经营方式都
很好的证明了其优势和效

我们刚刚经历了一个世界经济

体系整体不稳定的阶段。您对
未来有何预测？

A.M. 西班牙面对了一场重要的
经济危机，但是西班牙金融业
在技术和顾客服务方面位于世
界上最发达国家之一。我们集
团各公司拥有最好的管理系统
，产品和顾客服务。

在经济危机最严峻时，比如现
在，曼弗雷证明了其坚固的基
础和市场上领先的地位。我们
的基础就建立在一个严格的管
理系统，专业化，和对顾客服
务的高质量等因素上。

那么，曼萨诺先生，中国对曼
弗雷应该有何认识和学习？

A.M. 我们是一家对中国市场很
有辅助的公司。

也许跟一家对我们企业价值（
高程度的管理道德，和对社会
，顾客，股东和雇员的责任感
）有认同感的中国公司一起合
作，我们对中国市场的发展会起
很大的作用。

我们在技术方面及在多种产品
上积累的经验都很有助于中国
保险业的发展。中国经济蓬勃
发展，可以预见在将来几年内
中国人民的生活水平会继续提
高。这将导致中国市场对保险
业的需求直线上升，同西班牙
近四十年一样。曼弗雷在中国可

以很好的利用我们在西班牙和拉
美地区市场所积累的经验。

曼
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塞瑞侯爵葡萄酒
作为美国各顶级
餐厅需求量最大
的西班牙葡萄酒，
并在五次被美国
著名专业杂志

Wine & Spirits选为最为欣赏的
西班牙葡萄酒。

酒庄年产量百分之五十出口到一
百二十多个国家，主要市场包括了
美国，英国，挪威，瑞士，墨西哥，
比利时，德国和法国。

我们先开始谈谈卡塞瑞侯爵酒庄的
竞争优势及其与其他酒庄的区别，
和使它成为了世界上最具名望和声
誉的西班牙葡萄酒品牌的特征。

C.F.我们的特征之一就是我们品
牌在全世界的形象和声誉。自从
公司于一九七零年创立以后，卡塞
瑞侯爵葡酒庄在全世界有了极大
的发展，成为了一个无论是消费者
和还是专业媒体都极为欣赏的领
袖品牌。

我们的酒庄位与里奥哈原产地名
称保护產區，一个葡萄酒产家们
梦寐以求区域，这允许我们酿出了
极有个性的葡萄酒，拥有丰富的
口味，及良好的深度和色彩。

我们的商标上有紫红色，红色和
金色，这会使中国市场潜在消
费者一眼看上去就会有一种亲
切感。酒庄在不同的价格阶段上
都有多种产品，以满足每个饮酒
场合的需要。除了红葡萄酒以外，
我们也生产一种年轻的桃红葡萄
酒，具有高雅的果香味，以及三种
白葡萄酒：干白葡萄酒，半干白
葡萄酒，和木桶天然起泡葡萄
酒。卡塞瑞侯爵是西班牙酒业龙
头企业之一，拥有极重要的法国

葡萄酒文化基因，因为家族四代
以来都致力于葡萄酒业，并在法
国不同地区获得了丰富的葡萄栽
植和酿酒经验，特别在波尔多地
区，我们曾经拥有过Gran Cru 
Classé，Chateau Camensac， 
Chateau Larose Trintaudon， 
和Cru Bourgeois Supérieur。

这些重要的知识，不仅仅有助于
我们在葡萄栽植和酿酒方面的技
术，更使我们的葡萄酒能够与市
场的发展方向和睦相处，因为说
到底，我们作为酒庄的责任就是
尽力满足市场消费者的需求。

卡塞瑞侯爵酒庄依靠其葡萄酒在世
界上声誉成为了国际著名品牌。

C.F. 正是。开始几年并不容易，但
是我们慢慢的让市场了解我们酒
庄，在西班牙名酒中提高我们品
牌的声誉。

自从我加入企业管理队伍后，我
们专心致力于出口市场，并策划了
一个合理的长期销售服务，不像
西班牙那时候很多酒业公司，只
知道卖酒收钱，其他的基本就不
管了。对我们来说，产品售出以后
才开始真正的服务，我们必须帮
助和培训人员，使他们学会向顾
客们解释我们产品的特质，让他

们知道我们对我们葡萄酒在市场
位置的看法。

对酒庄来说人员投资极为重要，
在选择管理人员时我们特别挑
剔，他们必须能够完全的融入我
们企业文化。

我们在葡萄酒业内有很多竞争对
手，很大一部分在新大陆，他们都
拥有庞大的资金。当然，这对他们
的竞争力有很大的帮助，但是到

最后，工艺精魂不是靠金钱就能
得到的，而是依靠一群有激情的
员工和一有责任感的家族及其股
东们。一个名牌的后面有很多极
为重要的品质。

我们酒庄创立以来就有一个长期
发展计划。开始只有我父亲，恩里
克·福尔内，他于一九七零年创立
了卡塞瑞侯爵葡萄酒庄。那时我
父亲和著名的酿酒专家Emile 
Peynaud教授一起从法国来到西
班牙。在参考了多个地区以后，他
们发现里欧哈区域的地质和气候
条件都与波尔多相似，并不是说
一摸一样，但有很多相似的特征，
我父亲在波尔多取得的经验可以
应用在里欧哈，开发当地葡萄品
种的优良品质。

里欧哈区域有一种葡萄，与波尔

多地区的品种不同。历史以来，地
区的葡萄酒就有鲜明浓厚的橡木
香味，我父亲因此看到了当地红
葡萄酒巨大的发展潜力。白葡萄
酒和桃红葡萄酒一样，在当地一
般都存在木桶里直到酒差不多快
氧化了。

我父亲发现了这里拥有千年历史
的酿酒传统和古老的葡萄圆，还
有适合葡萄成长的土壤和一个完
美的气候，总的来说，里欧哈地区
集中了酿出顶级葡萄酒必需的条
件。那时候，里欧哈葡萄酒已经很
有名了，但是还差与市场的趋
势融合。

从一九七零年至一九七四年这四
年中，我们所有的葡萄酒经过在
橡木桶醇化后，还必须在瓶內陈
酿。瓶內陈酿会使葡萄酒拥有优
雅细致的特征。对我们来说，这个
过程尤其重要，使我们的顾客能
够品尝和享用到了质量有保证的
葡萄酒。

这种需要四年时间的投入，一直
到一九七五年才推出第一瓶葡萄
酒的生产和管理方式，证明了我
们企业和家族对产品质量极高的
要求。特别是那时候银行贷款利
息接近百分之二十，经济趋势比较
复杂，市场上没有那么多的流动
现金的情况下，我父亲来里欧哈
创建一家企业实在需要对葡萄酒
业有盲目的信心。

可以说他是一个很有远见的人
。。。

他的理想就是酿一种新的葡萄
酒，拥有微妙的橡木香味，让酒
里的果味可以继续发展。酒庄也
酿出了有丰富果味，充满活力，没
有过渡氧化的白葡萄酒和桃红葡
萄酒。

这些都是我们发展的基础：对我
们的产品的责任心，长期式的企
业规划，重视质量特别是在选择
酿酒葡萄的方面上，我们大部分
橡木桶都采用顶级法国橡木，还
有精心的瓶內陈酿过程。。。当
然，做到了以上几步以后，我们
还得争取市场。
在一九七五年，基于我们家族在
法国的名声和对法国市场丰富的
经验，我父亲通过几个熟人开始
在法国推广我们的葡萄酒。应该
承认法国葡萄酒市场是很难打开
的，在这方面上，我们以前在法国
的经历起了很大的用处。

然后我们开始致力于开发欧洲和
美国市场。当我在一九八三年底
加入公司时，以后十四年内，我专
心致志的继续发展美国业务，并
同时开发欧洲，亚洲和南美市
场。我们创立一个出口部门，管
理好几个区域，继续发展销售，目
前酒庄年产量百分之五十出口到
一百二十多个国家。

我觉得卡塞瑞侯爵酒庄与其他里
欧哈葡萄酒企业不同，我们一开
始依赖于海外市场，在一九八零
年才开始发展西班牙内地市场。

真是奇妙，虽然在八十年代才开
始发展国内市场，我们却觉得卡
塞瑞侯爵酒庄这个品牌好像一直
都存在，消费者对这个品牌印象
很深。

C.F. 正是。卡塞瑞侯爵作为里欧
哈葡萄酒名牌产品融入了西班牙
国内市场，我们的产品代表极高
的质量和名誉，而且虽然需要了我
们极大的努力，做到这一切我们只
花了二十九年的时间。

当我父亲于二零零七年退休时，
我已经在公司里工作了二十四年，
主要在销售和出口，还有包装及内
部管理等部门。在个人方面，我觉
得我已经准备好接替我父亲公司
主席的职位。不幸的是，那时正好
赶上了经济危机的开始。在公司
里工作了这么久，我已经有自己对
公司的筹划，但是我也理解必须
尊重父亲的经营方式。我的性格
就是宁愿走的慢一点，总比达不到
目标要好，所以从二零零八年初我
开始实行新的企业控制和管理方
式。二零零八年中季经济危机日
愈严重，全球很多经济和公司管
理思想方式都摇摇欲坠，在这种
情况下，首要的就是继续维持公司
传统的长期经营模式，但在危机
下我们每两个月都必须重新考虑
我们的计划方针。

这是一个激烈的过程，但也很令
人兴奋，因为积极的面对困难会
使我们得到新的动力。任何企业，
不仅仅是家族企业，最大的危险
就是以为该做都已经做了，不需要
继续努力奋斗，其实这就是敲响
了企业的丧钟：我们必须一直
往前走，密切注意市场的需求
和趋势。

在这个方面上，这次世界经济危
机使我们看到了我们的不足，提高
了我们的观察和搜集学习我们周
围信息的能力。最重要的是得取
一系列的结论，使其允许公司继续
生存下去。

您父亲创立酒庄时遇到的困难与
现代公司所需要面对的困难很不
同。

C.F. 对，现在的企业环境比以前
复杂了很多，竞争也更加激烈，我
认为这次经济危机对某些企业影
响极大，而对另外一些企业，因为
各种因数影响较小。幸运的是，我
入主了一家严肃的，健康的和坚固
的企业，这允许我们有一个比较
宽裕的未来。

卡塞瑞侯爵除了尊重多年传统以
外，公司对技术投资也很重视。

C.F. 证实，我们拥有一系列的设
施和高级技术条件，在尊重工艺
传统的前提下，使我们的产品达
到最高质量。我们庞大的酒窖里
存有三千八百万公升的葡萄酒，四

万个法国和美国顶级橡木桶，和
超过一千万瓶的瓶装葡萄酒。

我们控制了对我们直接供应的两
千公顷葡萄园，用电脑记录其任
何微小变化，这允许我们可以清
晰地看到每个葡萄园的历史发
展，允许我们根据不同的土地而
应用不同的技术，可以精确摘取
不同的酒所需要的葡萄，像
Crianza，Reserva等，和拥有极
高声誉Gran Reserva, Gaudium, 
和 MC. 在我们最古老的葡萄圆每
公顷我们只收获十二公升或十八
公升， 而不是一般情况下的四十
五公升。

我们极看重顶级葡萄酒的名望和
质量，这就是说，只有在特别好的
年度我们才会用在最古老的葡萄
园中精选的葡萄酿制顶级红酒。
我们细心的在所有葡萄园中选择
品质最好的，生长期中我们按时
检查葡萄的质量，成熟后坚持手
工精选采收。这需要精心组织：我
们投资一座人工分离台，工人们一
颗一颗的选取葡萄，所用的葡萄
箱容量每箱不超过十五公斤。总
的来说，我们每年都大量投资
新设备，比如顶级橡木桶，标
签系统，托盘包装系统等等，我
们都尽可能的采取现代化设备。但
是像手工采收或葡萄酒的换桶等
传统工艺我们没有改变。可以说
我们完美的混合了传统与现代。

让我们来谈谈中国吧，一个任何
国际公司都不能忽视的市场。卡塞
瑞侯爵公司对中国市场有何看
法，及中国在卡塞瑞侯爵公司未
来计划中的位置。

C.F. 对卡塞瑞侯爵公司来说，中
国市场是一个挑战，也是我们所
差的一个重要市场，对我们来说
很有刺激感。

我们知道中国将会成为一个巨大
的市场，虽然我们在那里的销售
量还比较小。中国是一个庞大又
充满活力的的国家，但是我们企
业文化向来谨慎，所以我们的计
划是从大地区开始，宁愿走的慢
一点，但步骤稳定。将来十年内，
中国将会成为一个对我们非常重
要的市场。

我们向来不相信奇迹，卡塞瑞侯
爵葡萄酒庄的成功基于一步一步
稳定的发展，打好每一块石基，努
力提高品牌的知名度，与生活艺
术联合在一起，并使其具有一定
程度的文化精致性。

中国市场内现在发展最快的都是
价格低廉的葡萄酒，我们的产品
比较适合将来的中国市场，当中国
消费者将葡萄酒的概念与享受和
美食文化相连在一起时。现在的

我们任务是努力争取中国首批葡
萄酒爱好者。总的来说，中国在卡
塞瑞侯爵公司的计划内有一个很
重要的位置。这对我们来说是一
个挑战，中国是一个我们绝对要
彻底进入的市场，也是一个长期
的市场。

我想利用这个绝好的机会邀请中
国主要酒商考虑将卡塞瑞侯爵葡
萄酒作为西班牙极品葡萄酒的代
表产品，而且卡塞瑞侯爵葡萄酒
庄作为一家拥有名誉，质量，
历史，和严肃作风的企业公司，
是我们葡萄酒品质最好的担保。
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