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“就是认准了这款车”
——— 多款车型成爆款

记者首先来到了济南锦骋哈弗4S店，展
厅内几位消费者在销售顾问的陪同下，了解
汽车的详细配置和具体价格，并试乘试驾。

济南锦骋哈弗4S店销售顾问范龙彬介
绍，每一位进店的消费者，都可以在工作人
员的陪同下，进行试乘试驾体验，“单纯从网
上了解，跟进行实际体验是不一样的，客户
可以在试驾中体验长城汽车特有的配置。”

一位消费者刚从洽谈区出来，他订的是
一辆哈弗大狗，“车是买给我媳妇的，她喜欢
红色”，这位消费者表示，“认准了大狗这款
车，准备国庆期间当婚车用，等等也值得。”

范龙彬介绍，店里的哈弗大狗、长城炮
等都是长城汽车旗下的爆款车型，非常受
消费者欢迎，“个别车型供不应求，很多客
户选择提交订金，排队等车，我们店今年上
半年的销量比去年同期增长了20%”，济南
锦骋哈弗4S店总经理王兆水介绍。

数据显示，今年上半年哈弗品牌累计销
售391，541辆，同比增长49 . 3%，稳坐中国
SUV市场销量榜首。分析原因，王兆水认为，
首先是因为长城汽车和哈弗品牌的竞争力
高，产品卖得好，只靠营销是做不到的，只有
产品力好了，才能够获得更大的销量。诞生
以来，哈弗的品牌力一直是在往上走，竞争
力越来越强大，而且无论是外形、内饰、包括
智能化，都贴近消费者的需求和用车理念，
特别是第三代哈弗和哈弗大狗，包括现在的
哈弗初恋，销量都很不错，“整个产品矩阵，
包括哈弗H6国潮版、哈弗大狗2 .0T、哈弗初
恋、哈弗赤兔、哈弗M6 PLUS等，从7万到15
万之间的这个区间，每一款产品的竞争力都
是非常强”。

“看着就硬气”
——— 新产品受用户认可

在距离济南锦骋哈弗4S店不远处的济
南金福骋WEY体验中心，则展示了长城汽
车中的豪华品牌WEY品牌的多款车辆，包
括VV5、VV6、VV7、摩卡，以及长城汽车今
年刚刚独立的坦克品牌的坦克300等。记者
在店内看到，基本每辆车前，都有消费者在
看车，销售顾问则在一旁提供咨询服务。

“我是来看坦克300的，这款车看着就
硬气，像四驱、三把锁、坦克调头、蠕行模
式，来看车之前我就在网上查了很多坦克
300的信息”，在店里看车的孙先生说到，
“早在网上就知道坦克300要等两个月，这
点时间还是等得起的。”

不过有时客户也会急于用车，济南金
福骋WEY体验中心销售顾问袁飞介绍，今
年五月份WEY摩卡刚上市没几天，一位女
士前来预定了一辆，这辆车是选择作为婚车
的，但是当时店里只有一辆WEY摩卡展车，
等车需要一个多月时间，无法把现车提供给

这位女士。“在她结婚前几天，我们就决定去
她婚礼上帮忙，把我们店里的这辆摩卡作为
婚车使用，等她的车来了，再把新车给她。”
袁飞介绍，“店里两名员工早早就出发，在客
户婚礼当天为她提供摄影、摄像服务，后来
客户跟我们说，她很感动，从来没想到会有
这种体验”。

济南金福骋WEY体验中心总经理杜廷
帅介绍，这其实是为购买WEY品牌汽车的
车主进行一个全生命周期的维护，不是把卖
车放在第一位，而是提供买车、养车、用车换
车一个全生命周期的链条，如果客户购车，
会结合WEY品牌的厂家、顺骋集团的理念
打造专属交车仪式。“每一个购车的客户都
有一个不同的经历，但客户都会有一个理性
的购车需求，那我们会抓住他这个点，给他
创造一场与众不同的交车仪式。”杜廷帅提
到，“客户只要来提车，我们会为客户、工作
人员还有车合影；如果客户选择置换的话，
就是旧车、新车、销售顾问与客户合影，还会
为客户提供相框，也许东西不贵重，但这份
心意客户很认可。”

“只要客户满意”
——— 终端服务打动用户

在竞争激烈的汽车销售市场中，服务需
要做到差异化，尤其是在很多品牌汽车配置
大同小异的情况下，更要再做文章。服务客
户购车、用车的环节过程中，要把诚信放在
第一位，“我们每一份合同、每一个承诺都要
落实到客户的购车订单里面来，不管是客户
提车当天还是之后，销售顾问承诺给客户的
所有东西，必须体现在合同内。不能因为人
员的流动，而出现让客户找不到人负责的情
况”，山东顺骋集团副总裁肖武业介绍，“在
销售服务方面做一个闭环，上升到公司和集
团的诚信上，来维护客户的利益。”

对于让客户满意这一点，原先的哈弗H6
车主，如今的WEY品牌VV7车主赵先生，深
有感触。“哈弗H6上市没多久，我就买了一
辆，几年开下来，就觉得这辆‘国产神车’买
的值，外观大气、性价比高、空间大、车辆配
置全，优点实在太多了。所以我去年准备换
车的时候，就打算继续买长城品牌的汽车”，
赵先生介绍，“在去年秋天的齐鲁车展上，感
觉VV7挺不错的，就下了意向订单，我们两
口子后来还专门到济南金福骋WEY体验中
心进行了试驾体验，确实没辜负对这款车的
期待，当天下午就签约置换了”。

“去年冬天的时候，我从外地出差回济
南，早上要用车，结果打不起火，我就给销
售顾问打电话，当时大概是凌晨4点，过了
一个小时，维修汽车的师傅就到我家帮我
修车了”，赵先生介绍，“后来才知道维修师
傅一大早是从济南城北一路来到城南。”

袁飞介绍，作为一名销售顾问，基本是
24小时待命：“只要从我这里买车，未来几
年，都能找到我，这是我对每一位客户的承
诺，也是一个长城人应尽的责任和义务。”

“我们WEY品牌还有多对一的专属服务
群，里边有销售顾问、金融经理、售后技师、服
务部门，还有售后经理。一个客户，群里6个人
服务。客户经理还会定期提醒，包括保险服
务提醒等”，袁飞表示，“只要客户满意”。

前瞻布局
领跑新能源和智能化新赛道

在新能源车领域，在长城汽车第8届科
技节开幕式上，长城汽车正式发布2025绿智
潮玩战略，将基于“全球大布局”“研发大投
入”“企业大变革”和“用户大运营”的新定位，
进行全面、彻底的创新变革，在2025年，实现
全球年销400万辆的目标，其中80%将是新能
源汽车，营业收入超6000亿元。

在燃油车领域，国产汽车起步较晚，没
办法与大众、宝马、奥迪、奔驰等抗衡，只能
实现新能源领域智能化领域的弯道超车，

“我们在同一起跑线上，现在的国产新能源
汽车，包括现在的WEY品牌、欧拉，发展都
不慢，尤其是定位‘新一代智能汽车’，致力
于为用户提供智能化的用车体验的WEY
品牌全新旗舰车型的WEY摩卡，在6月实
现销售2，006辆，市场关注度持续走高”，杜
廷帅介绍，“WEY品牌未来的车，都是混合
动力车型，没有任何一款车是纯汽油的。”

值得一提的是，WEY上半年累计销量
22，984辆，并将开启WEY品牌智能混动时
代；欧拉6月销售新车10，791辆，上半年累
计销量52，547辆，同比大增456 . 9%，与
2020年全年销量基本持平，市场热度持续
走高，稳居新能源汽车第一阵营。

山东齐鲁欧拉4S店总经理娄元庆介
绍，欧拉今年销量一直呈上升趋势，店里今
年同期同比去年增长300%左右，每月环比
上升在15%左右。分析店里欧拉销量增加
因素，娄元庆表示，有大环境原因，去年下
半年国家宣布新能源国家补贴由原来的
2020年结束，改为延续2年不变，这样厂家
在终端营销政策，还有产品推出(去年下半
年出了白猫、好猫两款产品)，就没有了后
顾之忧；而从4S店的角度来说，本身在长
城汽车管理体系下基本功比较扎实，销售
和售后的保障都没有问题，再加上整个新
能源客流增加，成交也就是水到渠成。

当下，新能源、智能汽车正在成为汽车
产业发展的新引擎，给予了中国汽车重要的
历史机遇，日前，长城汽车正式发布2025战
略——— 到2025年，实现全球年销量400万辆，
其中80%为新能源汽车，营业收入超6000亿
元，未来五年，累计研发投入达到1000亿元。

正如长城汽车董事长魏建军在2025战略
发布会上的发言：中国汽车品牌，要想实现真
正意义上的超越，只有在这三至五年的时间
里，快速放大优势，才有可能在新能源和智能
化这个新赛道上领跑。而且，中国汽车品牌的
机会，只有一次。长城汽车正在智能化与新能
源的全新赛道上，不断向前，让我们一起拭目
以待长城汽车未来更好的市场表现。

7月20日，长城汽车股份有限公司
(股票代码：601633 .SH，02333 .HK；以下
简称长城汽车)发布2021年中期业绩快
报。2021年上半年，长城汽车营业总收
入621 . 59亿元，同比增长73%，净利润
34 . 98亿元，同比劲增205 . 19%。营业总
收入与净利润实现双增长，长城汽车
是如何做到的呢？

记者通过走访长城汽车旗下品牌
店面，对销售服务人员、进店消费者以
及下订用户采访发现，随着长城汽车
旗下哈弗大狗、长城炮、欧拉猫系、坦
克300等多款爆款产品的陆续问世，长
城汽车频繁出现“一车难求”的市场景
象，甚至出现用户宁愿等待数月也不
转购其它品牌的现象。可见，长城汽车
已经在用户之中，构建起了以往只有
中高端外资品牌才具备的品牌粘性。

长城汽车2021上半年销量

哈弗展厅内销售向客户讲解新车

坦克300遭围观

WEY展厅内客户与销售洽谈
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