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时序更迭，中国的汽车工业已经从无到有，由小到大。从生产

卡车到生产高级轿车，从单一的自主品牌到合资品牌，再到自主品

牌的全面崛起和升级，如今，中国汽车销量已经持续4年登上全球年

产销第一之位 ,超越日、美成为全球最大新车消费市场。

本刊 综合

汽车消费正在从少数人的行

为，走进越来越多普通人的生

活，成为人们吃穿住用行中重要

的一部分。但是，在汽车市场急

剧扩张的同时，汽车消费理念和

质量却并没能及时跟上，在汽车

给消费者带来便利的同时，培养

用户忠诚，改善用户与企业间的

关系才是长期可持续发展的良性

循环关系。

但凡受到消费者认可的品

牌 ,终究会赢得市场。汽车行业

要实现健康可持续发展，必须持

之以恒紧盯质量效益。只有依靠

质量效益的增长，才能最终赢得

汽车行业经济效益的整体增长。

随着近两年车市调整，汽车

业的市场竞争重点越来越表现为

产品品质和品牌的竞争。因此，

企业只有通过产品质量和产品品

牌价值的提升，来实现产销数量

上的增长。其次，体现在增长能

力上。随着国内汽车产业从高增

长进入“微增长”，企业只有通

过加大产品研发投入、提高管理

创新能力和4S网点的服务能力、

实现汽车产品附加值的提升，从

而实现在未来的生存与发展中立

于不败之地。

高满意度可以提高顾客忠诚

度和汽车品牌的美誉度，同时还

可以带来更好口碑，从而促进未

来的销售。联信国际认为，客户

满意度是车企生存和成长的核心

条件，只有做到精细化服务，才

是优化客户感知的最根本途径。

“决胜终端”不只是一句口号，

展厅是否舒适漂亮、能否提供更

多的饮品、及时交车、交车时至

少在油箱内储存9公升汽油、服

务人员在顾客进入销售点后立即

热情招待等都会影响顾客的消费

感受。精细化服务就是向客户提

供高品质服务、超值化服务、人

性化服务、个性化服务，让服务

方式灵活多变，用无微不至的关

心提高客户的满意度。

至去年底，中国每百户家庭

私人汽车拥有量超过了20辆，中

国已经进入“汽车社会”。汽车

走进千家万户，随之而来的是消

费者的日益理性与成熟，在汽车

使用过程中除了经济、实用、舒

适等因素外，更加关注技术含

量、操控性能、个性特点等。消

费者对产品的要求越来越高。国

际化的汽车品牌只有致力于“本

地化”提升，关注中国消费者的

需求，不断尝试引入新的产品形

态和技术，针对中国消费者进行

本土化生产和改进，甚至打造中

国市场特有的车型，才能赢得市

场的认同。
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