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今日泰山

汽车

销售增长率
专卖店最重要的职能就是销售，

所以销售数字也被当作考核专卖店最
重要的指标，挑好了车，决定去哪家店
买车之前，不妨先侧面了解一下这几
家店以往的销售成绩。销售增长率高，
自然证明综合水平高。

展厅建设
谁家展厅面积大、谁家的内部设

施最完善、谁家的展厅布置更舒服、谁
家的展车摆放更规范、谁家有饮料和
休息区，聪明的消费者到展厅里面转
上一圈，用眼睛就可以判断出来。一般
来说，等级越高，自然硬件投资越大。

客户满意度
提高客户满意度是商家经常挂在

嘴边的一句话，可是经销商落实的如
何、厂家怎样考核就变得不那么透明。
其实客户满意度实际上是厂家重点考
核的内容，厂家也有自己的招数，相当
一部分厂家会和第三方调查公司合
作，通过电话回访、发函等形式向用户
做问卷调查，最后对经销商得出一个
量化的CSI(客户满意度调查)结果。而
如果CSI结果不合格，厂家也有自己的
惩罚措施，比如一汽大众通过客户满
意度调查的结果，来决定下一年度的
返利政策。即使车卖得多，但CSI的值
很差，同样拿不到较高的返利。

人员培训
买车时要留心，拨打咨询电话时，

接线员的态度如何；咨询车型情况时，
展厅里工作人员的精神面貌如何，销售
人员的专业水平和耐心程度如何；到维
修保养区，技工的操作水平怎么样等
等，这些细节都反映了经销商的水平。

促销活动
促销活动越多、主题活动越多，消

费者和爱车亲密接触的机会就越多，
这样的经销商也会受到消费者欢迎。
同样，许多厂家也将这一点视为经销
商等级评定的指标之一。这种促销不
包括恶意降价扰乱市场价格的行为。

对消费者来说，这一点也可以作
为评判标准。谁家做的活动越多、促销
越多，这个经销商的等级应该越高，综
合实力越值得信赖。

广告的水平和质量
买车之前，您肯定是先看广告，广

告的水平和质量也是体现经销商水平
的一个指标。比如，广告中最好不要出
现“第一”、“最大”之类以及诋毁其他
品牌的字眼，广告创意要健康而且独
特。广告体现了经销商的审美水平，在
卖车就是卖服务的今天，选择一个毫
无审美情趣、缺乏创意才智的商家给
您提供服务，情感上就难以接受。商家
选择的广告平台也真实反映了他们的
水平和档次。

顾客投诉管理
卖车的经销商，不接到顾客的投

诉是不可能的，但是处理投诉的水平
可就体现了经销商的真本事。买车前
不妨向老顾客打听一下，这家店处理
投诉的态度如何，反应速度怎么样，现
场能否有答复，如果不能答复，能不能
在一个规定的时间里作出答复，多长
时间能够妥善解决。别忘了您如果成
为他的顾客，今后很可能也会遇到这
些问题。厂家也将处理顾客投诉的本
事当作等级评定的指标之一，等级越
高，处理投诉的效率就会越高。

买车就像娶媳妇，选4S店像选“娘家人”

买买车车选选对对44SS店店比比省省点点钱钱更更重重要要

老百姓挑选4S店的“星级评定”标准

本报泰安9月12日讯(记者
曹剑 ) 本报汽车维权热线开通
后，很多市民反映买车的4S店变
得不再热情，例如跑了不到300公
里轮胎发生故障，4S店回应让车
主自己修，还有车主反映，车子一
磕碰，轮子飞出去了，4S店也没有
拿出一个解决方案。不免感叹，买
车还是要选一家靠谱的4S店。

民间有句话：“买车就像娶媳
妇”，是说买车后每天和爱车打交
道，就像媳妇一样，脾性若合不来
将直接影响到将来的用车生活。
所以正式买车前不但要精挑细选
自己喜欢的车型，还要挑选一家
值得信赖的4S店，否则，如果新车

“娶”回家后经常“闹矛盾”，“娘家

人”又不理睬你，就会很麻烦。
市民王先生说，车型选好了

以后他大多先注重价格，哪里便
宜就会从哪里买。但是也有市民
赵先生认为，选择一个好的4S店
比便宜一两千元钱更重要，可以
免去日后的很多麻烦，实际上省
的钱远远大于这一两千元。

业内人士建议，买车时要选
择有雄厚的维修保养能力的并且
货源充足的店，有自己独立的备
件库能提供充足的配件，否则要
去另地调配另备件，这样会延长
保养时间，很多市民的车在4S店
里呆许多天还修不好，要是急着
用车得多烦人呀。

其次，要选择离自己住地最

近或往返交通最方便的店。因为
首保和送的N次保养都要在它那
做。一旦车住院或别的需要往返
于店间的事情，路远交通不便能
把人拖夸。要选择信誉好的旗舰
店，有总店和下属多个分店。员工
素质高，维修力量强大，店内硬件
设施齐全有效，干净卫生。让人看
着就舒心。

第三，市民选车也要看4S店
的实力，有的 4 S店盲目扩大店
面，导致资金无法周转，最终经
营不善关门大吉，受损失的还是
消费者。有时候，消费者可以多
跑几步路，货比三家之后再做打
算。现在浪费的也许就是以后省
下的。
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