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郑州豫丰宏业汽车公司市场部经理
王娜认为，随着消费者对汽车产品的逐渐
成熟和理性，他们不仅关心买什么品牌，
同时在哪里购买也成为他们考虑的重要
因素。汽车作为交通工具，更是生活高档
消费品，经销商所面对的客户群体通常有
较好的经济基础，所以在产品功能基本一
致的情况下，消费者更加重视服务水平、

环境氛围，以及以产品为载体所带来的精
神层面的享受。而汽车产品本身带给消
费者的享受是有限的，更多的人性化关
怀，增值性服务都需要通过车商来完成，
所以双品牌战略有助于提升消费者的品
牌忠诚度和消费信心。

郑州豫中丰田市场部经理刘娜也表
示，产品的性能很大程度上都需要车商展

现给消费者，比如当下油价高涨，消费者都
希望能买到一款燃油、动力性能配比最为
优化的车型，而车商通过举办节油赛或试
乘试驾等活动就可以最为直观的展示给消
费者，而消费者也可以通过亲身的体验从
而提升对汽车产品的认知，所以双品牌战
略是拉动市场，扩展市场份额最佳的途径
之一。
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其实汽车产品和经销商服务的双品牌
战略并不是今天才有的，早在四、五年前就已
经有经销商在推广汽车产品的同时，也在不
断地强化汽车服务商在消费者心中的地位，
比如销售上海通用别克的河南新纪元，在建
店初期就把双品牌战略作为企业发展的准
则，通过上海通用别克卓越的产品品质带动

河南消费者对河南新纪元的认知，再通过新
纪元优质化的售后服务进一步提升上海通用
产品的美誉度。该公司市场部经理方欣说，
双品牌战略其实是厂商和经销商相互支撑、
互助共进的一个过程，两者缺一不可。

广州本田宏邦店市场部经理田浩对此
也表示认同，他说：“无论经销什么样的品

牌，消费者都是从经销商的服务中感受汽车
产品的综合‘质量’的，特别是目前汽车产业
发展迅猛，汽车厂商希望寻找优秀的经销商
作为合作伙伴，而消费者也希望有服务品质
的车商提供服务，所以经销商品牌建设可以
为企业自身争取更多的优化资源，从而增强
企业的抗风险能力。”

河南新裕隆市场部经理高超告诉记者，
过去只要是个好牌子无论谁去销售都会卖
车，可如今市场对车商服务的期望值越来
越高，而且车商服务质量的好坏直接影响到
消费者的品牌忠诚度，所以只有车商提供更
为人性化、更为优质的服务，与高品质的汽

车产品相辅相成才能把市场做大，最终实现
共赢。

的确，产品为王的时代已经终结了，为
了提高产品的市场占有率，车商不仅要拿出
符合消费者需求的产品，更需要在销售的渠
道上与竞争对手展开比拼，以更多的附加价

值吸引客户，使区域市场的占有率得到维持
和扩展。所以从目前实际情况来看，厂家在
选择车商时也都挑选那些具有较高服务水
准和管理水平，能够帮助拓展市场的经销企
业，借助区域性优势，尽可能多地占领市场
份额，从而实现双赢，高超如是说。

从消费者角度来看：双品牌战略可回暖市场给予消费者信心


