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1717精英访谈

对中国车市的现状看法

对于现在已经开始微利经营
的汽车行业，并伴随着新的商业
模式的不断出现及汽车相关法律
法规的出台和完善，诚信经营，
用心服务，做好客户服务质量的
提升才是重中之重。同时，4S店
必须在服务经营中更加规范，肩
负起更多的社会责任，才可能沿
着可持续发展的道路走下去。

对商丘车市的看法

目前， 4S 店面临着很大的
经营压力，这些压力来自多个
方面，一方面是汽车产能的不
断增加使得品牌车型众多，消
费者的选择更多；另一方面是
厂家不断推陈出新，让市场更
多元化、数字化，这样就会导

致新车的销售利润急剧下滑。
汽车经销商集团品牌化，有更
便捷的销售服务渠道；例如直
营销售快修店和电商平台应用
将会成为未来的趋势，现阶段
汽车保有量低的三、四、五线城
市需求还是比较大的，渠道下沉
为客户提供更便捷的服务也是
我们现在努力做的。当然，汽
车 行 业 的 整 体 盈 利 能 力 在 降
低，资金、实力需求量大，没
大的集团支撑是不行的，必须
采取集约化的集团式发展。

“做好服务”乃企业之灵魂

4S店本身是服务行业，现在
人工费用越来越高，酒店可以分
为五星级、四星级和三星级，为
什么汽车 4S店不能呢？4S店本身
在硬件设备、店内环境和人性化
服务上都具有很多街边店不具备

的优势，更好的服务质量、熟练
专业的维修技术，以及更舒适的
店内休息环境，这些其实都是 4S
店的服务价值。采用正规配件和
更多的人员技术、熟练专业的维
修工以及舒适的客户休息区都体
现了4S店的价值所在。

“售前决定的不是成败，
而是售后的生死”

对于目前汽车行业的销售下
滑对售后造成的压力，该用何种
方法来解决？钟冰说：“第一，从
主机厂来说，如果能够更加关注
4S店的生存状态，合理适度地来
调整部分车型或总量的任务，是
有益于帮助经销商走出困境的；
第二，从市场发展来讲，价格战
并不能持久，因为任何一个投资
人都不希望自己的企业亏损，基

层销售顾问也不希望通过杀价或
者降价来赢得销量，所以当经营
者的这种意识越来越强时，行业
内部需要有一个相应的机制来协
调，以形成让行业相对健康的发
展状况；第三，从内部管理上来

讲，制定合理的员工绩效考核方
式，从主观能够控制的项目上来
控制费用，节省不必要的开支，
做好服务营销创新模式，满足客
户的需求，用精细化管理来创造
更多价值。”

“做好服务”乃企业之灵魂
——专访海马汽车商丘银丰4S店总经理钟冰

商丘银丰集团作为商丘市成立较早的汽车集团之一，在商丘经销商体系
中拥有重要的地位，而商丘银丰海马4S店作为一家老店，不仅在用户、人
脉、口碑方面拥有诸多优势，在经营和管理方面也有着自己的特色。为此，
记者专访了海马汽车商丘银丰4S店总经理钟冰，请他为读者朋友们谈谈车市
那点事。
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