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““第第一一””就就在在我我们们身身边边
2013年度济南优秀汽车经销商盘点

D01-D07

江淮看山东

山东看金万通

2013年3月19日，北京饭店
金色大厅里，江淮二代新品首款
车型瑞风S5全国上市现场，济南
金万通江淮4S店总经理丁峰作为
全国经销商代表走上台前，从江
淮乘用车营销公司总经理严刚手
里接过“舞动中国”全国活动的
会旗。山东是江淮的重点市场，
而金万通集团则是山东的重点经
销商，这份荣誉理所当然地就落
在济南金万通江淮4S店的头上。

丁峰在金万通江淮体系内已
经干了5年，在这几年里，每年
江淮的年会，丁峰都会作为金万
通的代表参加。在经销商颁奖环
节，他往往是第一个上台领奖的
人，和上台次数最多的人。金万
通集团整体销量已经连续多年在
江淮经销商体系内夺得第一，在
个别单车型奖项上全国排名也位
于前列：2012年瑞风M5全国销
量第二、2013年瑞风S5全国销量
第二等。

2012年，金万通江淮共卖出
6000辆车，江淮乘用车营销公司
总经理严刚在接受本刊记者采访
时就曾表示：“这在全国经销商
中都是少有的。”2013年，金万
通江淮继续保持全年6000台的销
量业绩，同样也继续保持了江淮
经销商体系内第一的位置。

除了销量上的奖项外，金万
通江淮在服务满意度、售后等方
面也排在江淮全国经销商前列。
刚刚过去的2013年，江淮全国十
个“客户满意度优秀奖”中，金
万通集团有两家4S店上榜；2011
年，济南金天易江淮4S店包括销

售、售后、市场、财务、配件、
精品在内的所有部门均获得优秀
奖，在江淮经销商体系内创造了
新纪录。

除了山东市场给予自主品牌
无限包容外，丁峰还告诉记者，
金万通集团在网络布局与区域建
设上比较完善，在济宁曲阜、潍
坊安丘都建立了标准4S店，覆盖
了更多县级市场。“另外，江淮
厂家的支持，及我们在大客户采
购方面做出的努力，也为金万通
集团成就江淮经销商体系内多年
第一奠定基础。”

山东翔悦达

长安标杆经销商

为褒奖全国优秀经销商，长
安汽车在2013年共颁出12个奖
项，山东翔悦达荣获其中9个奖
项。这其中包括“精益营销奖”
一等奖、最佳服务满意度奖、大
客户开拓优秀奖、优秀总经理
奖、区域贡献奖、集团批售奖等
等。

从2006年成立至今，翔悦达
一直是长安汽车的优秀经销商。
而在近几年，随着网络布局与经
销店的增加，翔悦达已经从“优
秀”一跃成为长安汽车在全国数
一数二的经销商：2012年全国销
量第三、2013年全国销量第二。

“近两年长安汽车产品在不
断增多，并且质量也不断提升，
其中像逸动、致尚XT、CS35车
型 都 在 提 升 长 安 品 牌 溢 价 能
力。”山东翔悦达董事长李连东
告诉记者，产品是翔悦达大步迈
进的首要原因。另外，随着网络
布局的不断深入，覆盖整个济
南、德州、聊城县级市场的经销

网络在逐渐发力。据李连东介
绍，2008年翔悦达就开启了向周
边县市网络布局的步伐。先从济
南周边的济阳、商河、章丘、长
清开始，到德州下辖的县级市
场，短短几年时间内，翔悦达在
县级市场的布局成效凸显。

2013年，山东翔悦达共卖出
车辆 1 . 2万辆，其中济南市场
9000辆左右，这大约相当于济南
一个月的新车上牌量。令人难以
想象的是，大客户采购竟然占据
其中的3成左右，这在长安汽车
经销商中又创造出新的成绩。

山东百得利

勿以资历论英雄

山东百得利进口大众从开业
至今仅半年时间。作为济南车圈
的“后来者”，山东百得利面对
同城竞争和新店集客的双重压力
下，一举成为百得利集团旗下包
括青岛、潍坊、杭州、南京在内
五家进口大众4S店中的“领头
羊”。截止2013年底，仅用时6
个多月的时间，山东百得利销量
突破500辆，已经完全可以和同
城另外一家店分庭抗礼，而且大
有后来居上之势。

“坐拥地利、出身名门、豪
车 云 集 、 奢 华 配 置 、 专 业 团
队”，这些在汽车圈内人士看来
羡煞不已的4S店“元素”被山东

百得利集于一身，成为其攻克市
场无往不利的关键所在。殊不
知，恰恰是这些得天独厚的优
势，于无形中加重了掌门人艾存
肩上的担子。“别人有的，我们都
有。别人没有的，我们也有。因此，
我们要做的更好一些，才能对得
起我们比别人多出来的那些优
势。”艾存阐述了自己的观念。

2013年是诸多豪华车商普遍
亏损的一年，背负了太多“光
环”的山东百得利刚刚开业就要
直面这样一个惨淡的现实市场，
但结果却出人意料。山东百得利
迅速通过一系列的试驾会、团购
会等营销方式实现了短时间内有
效的店内集客，随后对消费者的
车主关怀、保养提醒等服务更是
让车主切身感受到了优质的德国
原版服务。正是这种“同样车型比
价位，同等价位比服务”的营销理
念，让山东百得利的转介绍客户
越来越多。同年9月，齐鲁秋季车
展上，山东百得利斩获近百个订
单，从豪华车阵营中脱颖而出。

润华克莱斯勒

来自济南的“山东第一”

2013年，开业仅一年的润华
克莱斯勒在济南市场共计售出
700台车，在全省同品牌经销商
店排名中位居首位。从一家新店
到全省第一，润华克莱斯勒在省

城最大汽贸集团润华汽车的强力
支持下，不仅实现了短时间内的
跨越式增长，同样在经营理念、
组织架构、团队建设等方面保证
了先进性和优质性。

为了更好地开拓市场、服务
消费者，润华克莱斯勒曾经作为
DCC样板店接受厂方驻店辅导，
从专业流程、实战技巧、管理工
具使用及绩效设置多方面让每个
岗位的人员发现自身弱项，并在
短时间内进行自我完善，提高整
体作战力。除此之外，在SUV市
场火热的2013年，指南者、酷
威、2014款大切诺基等车型的热
销也将润华克莱斯勒推至济南同
品牌店中的至高点。

“依靠润华汽车平台，将服
务做到极致；跟随克莱斯勒品牌
的营销计划，并落实到实处；凝
聚团队的力量，展现每个人最好
的工作状态。”面对记者的询
问，润华克莱斯勒品牌总监杨治
平对润华克莱斯勒的成功做出以
上三点总结。

面对消费需求从原来的代步
工具到对生活方式更多表达的转
变，润华克莱斯勒在济南车市率
先迈出情感营销的第一步，秉承
润华汽车“全生命周期”的服务
理念，于细微处见细致，通过不
断的自我完善，致力于持续提升
客户满意度。

（韩杰 曹俊杰）

无论是准车主还是车主，汽车经销店在选购、试驾及今后用车生活中都必不可少。这些平时看似大致相同的店或多或少少都有
差异，它们中间可能有山东第一，也可能是全国第一；有不足一年的新秀，也可能是十多年的老牌“劲旅”。这些优秀秀的经销
店不仅销量高，并且在售后服务等方面都表现优秀。本期专题让我们一起走进在2013年度创造优异成绩的经销店，探寻它们成
功背后的秘密。

在一线城市趋于饱和的情况下，完善的县级市场网络布局与不断下探的营销活动是许多经销店成功的关键。

在不少4S店客户休息室内，车主可时刻了解到爱车的维修保养进
度，客户满意度提升也是致胜之道。
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