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除了为客户提供轻松专业的“N易贷”汽车金
融服务外，东风日产还凭借对中国汽车市场的深
刻理解，洞悉消费者需求，开发出多元水平业务，
创造走在业界前列的全方位增值服务，为客户提
供“安心购车，舒心享车，顺心换车”的驾乘体验。

在这样的理念指导下，东风日产积极发展汽车
租赁、汽车保险、二手车置换等领域的服务项目。

在汽车租赁方面，“易租车”依托东风日产强
大而广泛的销售网络，以强大的企业竞争力为支
撑，为广大消费者提供优质、便捷的汽车租赁服
务。截至2012年，易租车已在全国建成过百个服
务网点，为数百万的客户提供全面、多样、可靠的
用车方案。

在保险服务方面，东风日产的“保险管家”经
过6年的发展，已成长为业内发展时间最长、覆盖

范围最广、经营业绩最好的汽车保险项目。其服
务内容涵盖了投保方案设计、24小时出险、查勘定
损协助和维修、救援、理赔协办，每一步都为客户
提供专业、贴心的服务。

在二手车置换方面，东风日产成立了“车易
换”品牌，凭借专业的评估师队伍，为所有汽车品
牌客户提供“一站式”的二手车置换服务。无论是
预约、定价、过户、卖车，都能享受便捷、安心的服
务，让二手车置换变得简单、轻松。

徐川强调：进入汽车“微增长”时代，后市场的
盈利能力就是车企的重要竞争力体现。在未来，
东风日产将会通过不断加大对水平事业的投入和
开发力度，对更多服务和资源进行整合，提高企业
淘金后市场的能力，反哺整车销售，为整个企业的
发展提供更好的支持和帮助。

2012年的汽车市场让很多人记忆犹新，在这一
年，不同阵营的车型全面爆发降价潮，逐级影响各个
细分市场；在这一年，曾多年雄霸市场半壁江山的日
系品牌受多方原因衰落低迷，丢失大量市场份额。
同样是在这一年，南光比亚迪在市场的激流勇进中
率先爆发，实现销量大幅增长。特别是 9、10月份在
市场销量格局巨变的情况下，加紧制定促销和服务
政策，实现了单月销量 200台的突破，而这样的数据
还是在厂家车源供给不足的情况下实现的，邓晗说：

“如果车源配比充分，我们的爆发将是惊人的。”
在销售量全面爆发的同时，做好内功提升服务

品牌也成为 2012 年南光比亚迪的重要内容。邓晗
说：“除了常规的售前和售后方面的服务提升，我们
还重新装修了客户休息区，规划出乒乓球室、影音
室等。其中，新装修的影音室设备全部是高品质的
音效设施，堪比豪华车汽车 4S店的影音室。我们目
标就是要让购买国车的消费者享受到更高品质的
服务。”

东风日产荣获“2012最佳汽车金融服务品牌”大奖

徐川：坚持提供业界领先的汽车金融服务
日前，由理财周报主办、数十家专业

机构和媒体共同参与的“2012中国汽车金
引擎奖”评选落下帷幕。东风日产在此次
评选中荣获“2012 最佳汽车金融服务品
牌”大奖，并成为全场唯一获此殊荣的汽
车厂商。

东风日产水平事业开发部部长徐川
表示：“东风日产一直致力为每位客户提
供业界领先的汽车金融服务。我们的汽
车金融服务——‘N易贷’通过多年的发
展，正在为越来越多的客户创造轻松贷款
的汽车生活。在未来，我们将再接再厉，
不断整合多方资源，丰富汽车金融服务体
系，践行‘客户至上’的理念。”

“2012中国汽车金引擎奖”作为“中国
汽车金融‘金引擎’促进计划”的系列活动
之一，由中国最具影响力的财富管理媒体
《理财周报》启动。经过一个多月的线上
线下反复对比评估，众多汽车行业专家、
金融家、金融从业人员和家庭投资者亦参
与其中，其权威性和专业性毋庸置疑。该
奖项的评选不仅在于表彰年度具有突出
表现的行业典范，更对推动中国汽车金融
和中国汽车产业的健康发展具有重要的
指向作用。

东风日产在本次评选上独揽“2012最
佳汽车金融服务品牌”大奖，与其一直坚
持提供业界领先的汽车金融服务，不断发

展“N易贷”服务品牌分不开。
早在2003年，东风日产就开始规划建

设水平事业部，并以此为依托，大力丰富
和发展其独有的汽车金融服务——“N易
贷”。作为一项重要的购车贷款和汽车增
值服务，N易贷更是东风日产全价值链体
系中的重要一环。它凭借灵活多样的还
款方案和超低利率优惠等，为客户提供

“一站式”的贷款购车服务，让客户提前购
车的梦想变为现实。

截至目前，“N易贷”已经累计为25万
客户实现了提前购车的梦想。2013 年下
半年，N易贷推行金融快车道服务，客户从
递交申请到审批通过平均仅10小时，70%

以上的客户当天递交申请当天得到审
批。另外，N易贷强调在全网络为所有东
风日产客户提供品牌标准化的金融服务，
贷款产品和服务紧贴客户需求进行开发，
并迅速在全国推行，推广速度在业界树立
了标杆。

专家指出，在当下这个汽车后市场的
盈利时代，东风日产这种人性化的金融服
务，可以为客户的资金增值创造更多空间，
为用户带来更大的附加价值。它以实际行
动践行“客户至上”的服务理念，不仅可以
提高客户满意度，更提高了经销商的抗风
险能力，间接推动整车销售和发展。因此，
东风日产获得这个奖项可谓实至名归。

做市场，我们要像一名斗士
——访比亚迪汽车河南南光销售服务店总经理 邓晗

2004年便进入汽车市场的比亚迪汽车河南南光销售服务店（以下简称：南光比亚迪），算得上是中原
车市的一员老将了，在历经9载风云变幻的汽车市场之后，南光比亚迪成长为一间5星级、年销量达到
1300多台的销售服务店。2012年，南光比亚迪迎来一名80后新少帅——邓晗。这位从销售顾问成长起
来的总经理将带领南光比亚迪走出怎样的征途呢？邓晗说：“做市场，我们要像一个斗士一样，一面开疆
拓土，一面守土有责”！ 记者 陈娴

10年间，邓晗从一名刚刚涉足行业的销售顾问成长为比亚迪
一间5星级销售服务店的总经理，这是怎样的一种华丽转身呢？

1月14日上午，在比亚迪汽车河南南光销售服务店总经理
办公室（以下简称：南光比亚迪），邓晗穿着一件黑色的皮夹克，
寸头，个字不算挺拔，但看上去很有精神。他喜欢茶道，尤其喜
欢普洱，品香审韵中，他的从业经历向我们娓娓道来：“刚毕业那
会对汽车行业几乎是一无所知，凭借着毕业生的那股热情和冲
劲进入了汽车行业，那个时候卖车就是一种本能地要满足客户
需求，实现销售。”那时他和同事们共同成立了信阳首家汽车专
营店，尽管这个规模仅相当于现在的2S标准的专营店，但却开
启了信阳汽车市场“专卖”的新篇章，也将某品牌汽车信阳市场
单月“0”的销售拓展为单月40余台的销售业绩。很快，由于业
绩突出，他被任命为信阳市场该品牌负责人，在他负责期间，他
带领他的团队创造出信阳市场同品牌销量冠军的佳绩……

良禽择木而栖，成长中邓晗找到了更适合自己学习和发展
的地方——南光比亚迪。在这里邓晗在销售部经理的岗位上，
带领他的团队又一次勇夺比亚迪品牌河南省内销量第一的桂
冠。这一次的第一，终于成就了他又一个新的职务——南光比
亚迪总经理。

面对刚刚铺开的 2013年画卷，邓晗表示今年的
工作很有挑战性，他要带领他的团队像一名斗士一
样勇往直前。

邓晗说：“在 2013 年，比亚迪大概会有 7 款重
量级的新车问世，其中包括之前亮相备受关注的
比亚迪秦与和奔驰联合开发的比亚迪秦、腾势
GOLF EV 和已经亮相过的思锐，都是比亚迪的全
新车型，而比亚迪 F0、L3、S6 则将搭载新的动力总
成系统，M6 是一个小改款，配置上会比现款丰富
些。这几款重量级的新车集中上市，预示着比亚
迪将从 2013 年起开始全面发力。而作为经销商的

我们，就要在新品上市之后，像一名斗士一样开疆
拓土，为新产品拓展出更多的市场份额。特别是
比亚迪新能源车型的问世，将是比亚迪品牌新征
程的开始，将是一个长期的推广、拓展之路。”

“除了有效进攻，‘守’也是一个优秀斗士必备的
能力”。邓晗告诉记者，目前在省内比亚迪汽车的保
有量已经很庞大，针对这部分现有客户，我们不仅要
提供更加高品质的服务“守”住这部分客户，更要在
他们有换车需求的情况下，有效转化他们成为比亚
迪新能源车型的新消费群体，让他们享受到比亚迪
不断进步、不断精准的高品质服务。
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多元化服务全面拓展，东风日产淘金汽车后市场


