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河南涌盛汽车销售有限公司总经理彭勇
在谈获奖感受时表达出这样一个观点：价值链
越靠近终端，品牌越重要。面对琳琅满目的汽
车品牌，人们通常会想起劳斯莱斯、法拉利、奔
驰、宝马等等世界知名品牌，但消费者对汽车
经销商的服务品牌却是知之甚少。在各种各
样的汽车广告中，消费者或许可以粗略找到他
要购买的汽车品牌，但在什么地方购买，在什
么地方保养，经销商的服务品牌则会起到更为
关键的作用。彭勇说，在今后的工作中我们将
更加重视车商自身品牌的树立，而树立的依据
则是更好地为消费者服务。

对此，河南新希望汽车销售服务有限公

司总经理余继华也表示赞同，他说：“过去，
汽车经销商背靠汽车厂商的品牌就可以将车
卖好。而现在，在同一城市、同一汽车品牌
的经销商将越来越多，汽车经销商必须塑造
自己的品牌，才能继续生存下去。靠厂商品
牌与经销商品牌即所谓‘双品牌战略’才能
取胜。”

对于经销商品牌意识认识较早的河南新
纪元对此颇有感触。该公司总经理张顺说道：

“别克品牌是较早呈现一城多店的品牌，经过
这些年在汽车市场的磨炼，每一家都有不俗的
发展，可以说，经销商在增强自身品牌建设的
同时会带给客户更多超值的服务。”

11月13日河南郑州喜迎“2008郑州国际车展”的开幕盛典，同时由郑州晚报主办的“郑州市十佳汽车4S店”颁奖大典也在郑州国际会展中心隆
重上演，从郑州市近百家候选汽车经销商中脱颖而出的十家经销商获此殊荣。颁奖现场，获奖经销商纷纷表示，在2008年即将收官之时获此奖项，
它的价值弥足珍贵，因为它带给车商的不仅仅是辛劳后的肯定与荣誉，更是对领跑未来车市的重任与信赖。 晚报记者 陈娴/文 王美华/图

郑州富达丰田汽车销售服务有限公司
总经理朱丽娜告诉记者：“市场风云变幻莫
测，面对市场竞争对手能力日益增强的局
面，怎样争取到更大的优势？我认为只有
两个字‘服务’。我们从员工自身的规范、
接待顾客的细节到店面布置的最优化，均
要求公司所有人员严格执行”5S“管理理
念。保证每一个人、每一个步骤都落实到
位，为每一位客户提供从购车到用车全过
程的一流用心服务。我想只要是用心做
事，就一定会赢得市场。”

很多经销商把自己定位为一个流通企
业，而广州本田智通店销售部经理王波则
认为“流通”和“服务”是两个完全不同的概
念。王波说：“‘流通’仅仅意味着赚取市场
差价，而‘服务’则意味着使消费者获得更
大的价值，发现更多的用车乐趣。此次获
得荣誉我们会吸纳更多人性化的服务来丰
富企业自身，为消费者提供更多便利。”

而东风悦达起亚河南新裕隆汽车销售
服务有限公司董事长孙开东则表示：“对于
这份荣誉的获得，我们感谢新裕隆各位新
老用户在 2008 年这不寻常的一年里的支
持和信赖，正是源于这种信赖，我们才有信
心将‘好车专营，服务永恒’的企业理念做
得更好。”

河南新兴汽车销售服务有限公司副总
经理阎启明获奖后颇有感触地说道：“这奖
牌的‘分量’可不轻啊，明年更得加劲干
了。”的确，从阎启明微锁的眉宇间记者也
分明感受到了，荣誉对于车商而言除了收
获喜悦之外，更多的则是一份责任。

郑州远达雷克萨斯汽车销售服务有限
公司总经理刘风雷表示：“我们并不是在竞
争，我们是在竞合。我们要竞争的不是对
手，而是企业自身。是在跟自己的企业运
作效率竞争，在与自己的企业核心竞争力
竞争。所以对企业本身，完善企业自身才
是最重要的。”

“目前郑州汽车销售市场，竞争非常激
烈，但竞争的最高境界是竞合。”东风本田
华林店总经理王一帆在《艾科卡自传》中读
到的是这样一种理念。他说，企业应该做
的是一起来打造一个共同的市场，企业间
需要相互作用，最终是要走向联合的，走向
一个共同市场的。对于车商而言则是要共
同营造一个和谐的消费环境，力求共同发
展。

的确，郑州车市的竞争也会越来越激
烈，“竞合”是大家最为理想的一种状态，河
南锦程汽车销售服务有限公司总经理石文
伟说：“我们的当务之急是加强自身企业的
管理，规范日常的运营行为，为行业营造和
谐的发展环境。只有每一个企业都发展
了，行业品质才是真正的提高。”

面对荣誉 强化经销商品牌意识


