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华建现代

市场逆袭赢得齐鲁桂冠

2008年，翟建华接手濒临破
产的某北京现代专卖店，更名为
山东华建，带领40个员工开始重
新创业。这位58岁的退休小学老
师，凭借着独特的“逆袭”经营
理念和爱兵如子的团队合作精
神，在不到四年时间，就把华建
现代送了山东销量冠军的宝座。

2012年秋季车展，济南五家
现代店竞争激烈，加上竞争品牌
的相互杀价。每个订单，已经没
有利润。深知企业经营状况的销
售顾问们，个个垂头丧气，不知
道到底该不该接单，该不该继续
赔本赚吆喝。

“越是在这个时候，越要挺
住，越要接单。北京现代不接
单，就要把客户资源让给竞争
品牌。我们不接单，就要把客
户让给其他店。当这些客户开
上车的时候，我们损失的除了
利润，还有宝贵的市场。”翟
建华的一番动员，打消了员工
们的顾虑。车展四天，一举拿
下300个订单。

2011年，在市场上大部分品
牌都遭遇大面积亏损的时候，厂
家开始约谈全国大经销商。北京
现代到底是牺牲经销商的利益，
换取更大的市场份额，还是主动
放弃销量，来保全多年以来风雨
与共的经销商。

翟建华亲赴北京，面见北京
现代领导。她阐述了自己的观
点，越是在这个时候，越是我们
的机会。北京现代并没有品牌优
势，如果循规蹈矩地在竞争对手
手中抢份额，谈何容易。如果不
在这个时候趁机拿下更多的市
场，那么将来也就没有我们的空
间。将来满大街的车流中，我们
北京现代如果连换购都没有客户
基础，何谈品牌发展，何谈经销
商利润？一番诤言，博得厂家高
层赞同。

能够在别人不敢做的时候用
心做，是华建现代的经营之道，
在别人不愿做的环节用心做，则
是华建的服务之道。华建现代日
常的顾客转介绍率一直维持在
50%以上，在老客户转介绍的带
动下，新朗动一款车型的销量就
已经超过100辆。展厅销售顾问
中，甚至出现了不用接单，就能
轻松完成月度销售任务的情况。
“他们的大部分精力，都放在了
客户关系维护上，这样既节省了

新客户开发成本，还带来了售后
产值的稳步增长”。山东华建总
经理谢恩明告诉记者，目前华建
的月度售后产值已经接近 1 5 0
万，在同行业中名列前茅。

今年前十一个月，山东华建
则在济南五家店的份额中，超过
5 0%，总销量也攀升至山东第
一。

山东富豪沃尔沃

市场布局赢得品牌发展

2009年的冬天，山东富豪沃
尔沃4S店在济南正式开业。一家
新店从寥寂无闻到名声斐然，富
豪沃尔沃用了半年时间。并在开
业第二年的全国经销商排名中，
从倒数前十名进入前十五名。在
富豪沃尔沃刚刚稳定盈利之时，
富豪汽车董事长温风军就带着员
工甩开膀子“开疆扩土”。借着
沃尔沃在中国发展之时机，开业
一年后，富豪的第二家店就在济
南成立，完成济南市场上一东一
西的双店布局。

在济南市场布局刚刚稳定
后，富豪集团就开下了全省一盘
大棋。2011年，富豪集团在济
宁、泰安、东营的专营店相继开
业，同年济南新富豪沃尔沃实现
新店迁址，一个围绕济南，遍布

山东的沃尔沃汽车销售网络逐渐
扎实。

如今，沃尔沃品牌在山东省
内拥有11家标准4S店，山东富豪
就已经有4家。借着富豪集团，
沃尔沃品牌的发展在山东得到前
所未有的提升，市场占有率方
面，济南已经飙升至9%。刚刚过
去的2012年，山东富豪沃尔沃店
在山东同品牌经销商中排名第
一，在全国经销商的排名已有进
入前十之势。

从2009年底到2012年底，短
短三年的时间，从一家店到4家
店的变化，如此快速的发展与网
络布局是如何做到的呢？新富豪
4S店总经理辛国靖给记者举了
“龟兔赛跑”的例子。“兢兢业
业的走好每一步，最终就会超越
兔子。”

山东润通盛和

依托大集团赢得市场

位于济南零点立交桥下的山
东润通盛和别克4S店2012年销
量突破1600台，已经连续四年
销量实现跨越式增长。从2009
年销量600台，到2010年销量破
千，山东润通盛和在开业后销量
实现翻番。2010年荣获上汽通
用别克三星级经销商、2011年

晋升为四星级经销商。在全省51
家别克经销商店排名中，略显年
轻的润通盛和店排名始终保持在
前列。

在成立初期，没有保有客
户、没有知名度是摆在润通盛和
面前的难题。为了能迅速开拓市
场，他们选择进小区巡展，一个
一个小区挨个推广，最终让济南
北部的消费者熟悉了这个家门口
的4S店。

然而更重要的是，在山东润
通盛和的背后是润华汽车强有力
的支持。2008年，润华汽车从鲁
岳汽车手里接过来后，就对这家
店进行彻头彻尾的改造。经营管
理理念、组织架构、团队建设等
等，都完全按着润华汽车的发展
步子走。

一脉相承的集团文化，让润
通盛和这个小团队有了自己的核
心竞争力。在这个团队中，对于
员工的培养不仅仅局限于薪资，
而是拥有更多学习、成长、晋升
的机会。对于团队文化建设，润
通盛和店总经理季书德总结为
“三力”——— 战斗力、向心力、
凝聚力。“来即能战，战即能
胜”。在润华集团全省几十余家
店内，润通盛和店的综合考评能
力一直保持在前五的位置，在最
好的一年，曾经排名第二。

经历了本世纪以来的黄金十年之后，汽车行业的竞争越来越激烈。2008年以来，
省城车市接连出现了多家大型汽贸集团接连破产转手的变化。其中一些汽车经销商
因为各种原因倒闭之后，企业元气大伤，从此一蹶不振。而其他一部分企业在新的
资金和团队接手之后，在短短几年时间，迅速成长成为业界翘楚。在汽车行业进入
到微增长、微利润的情况下，这些企业的经营和发展经验，值得全行业借鉴和学习。
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