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2010四 川 车 市

半年报

213456
目标：
中国最优秀的汽车服务商

“中国最优秀的汽车服务商，
是我们矢志不渝的追求。”采访伊
始，曾勇指了指墙上的宣传牌，向
我们阐释了精典汽车的发展方
向。服务商不光是卖车，更重要
的是围绕客户的需求，在售前、售
中、售后各个阶段，打造涵盖消费
者购车用车全部需求的服务平
台。据几大调查公司公布的数
据，在四川各大集团经销商中，精
典汽车的客户满意度最高。尤其
是旗下的一汽大众和荣威品牌，
更是成为了全国的标杆4S店，引
来全国同行的学习。

到底是什么秘密，成就了精
典的成功？曾勇道出了五个字
——“服务无止境”。据介绍，8
年前，曾勇接手精典汽车时，就
把服务作为工作的重心，提出

“以服务打造核心竞争力”的理

念，让业界耳目一新。提出客户
服务标准的同时，精典把航空、
酒店等不同行业的服务标准引
入，设立了专门的“客户服务中
心”，任何服务都会有及时的追
访和回复，都会有“非常满意，满
意，一般，抱怨，投诉”五个选
项。一旦有不良的反馈信息，精
典汽车会立即进行整改，“从流
程、制度和员工培训等流程上完
善对客户的服务。”正是如此细
致的管理，打造了精典汽车的服
务金字招牌。

发展：
独辟蹊径实现差异化

作为四川老牌五大经销商，
精典汽车创造了快修连锁、二手
车、精英会客户俱乐部等许多经
典营销案例。然而，在近几年的
发展中，面对其他经销商迅速扩
张，精典汽车显得有些沉寂。面
对业界的质疑，曾勇显得十分坦
然：“我们的定位是服务商，除了
卖车，我们还经营其他的业务。”
曾勇认为，精典实现差异化竞争
胜利的诀窍在于——“用服务打
造核心竞争力。”

对此，中国著名汽车专家张
毅表达了相同观点：“同集团下各
4S店各自发展，和同品牌其他4S
店的同质化现象严重。多品牌、
多经销店并不代表能实现自己的
核心竞争力。”张毅指出，品牌代
理并不是稀有资源，经销商打造
好体系化竞争力之后，面对多变
的汽车市场环境，才能实现真正
平稳发展。

在这样的思路引领下，精典
汽车从2004年开始全力打造以连
锁店、汽车超市、二手车、保险、客
户俱乐部等各环节搭建的汽车服
务平台，实现了企业的差异化竞
争优势。据透露，目前精典客户
中心有准确记录的有效客户资源
有 29 万个。目前已经有 50 余家
连锁店，覆盖成德绵经济区。按
平均一天一个连锁店能洗120 台
车计算，一年能洗216万台车，这
几乎是成都私家车的总和。业内
人士分析称，连锁店不仅提供了
稳定的现金流，应对市场变化的
时候还会更加从容。曾勇补充说
道，做连锁最核心的要素在于“客
户服务关系”。精典目前积累了
很多有效客户资源，在他看来，这
是最有价值的。 记者 张雁飞

万星福特在 2009 年四
川车市的爆发式增长中，不
仅在销量上表现不俗，更通
过客户满意度的上扬为自
己赚来了“年度金牌4S店”
的殊荣。但骄人的成绩没
有导致急功近利。“经历过
2009 的爆发式增长，以及 4
月份限车听证会刺激的一
轮消费，车市在5月开始走
低是正常现象。现在不论
是车市的整体增幅也好，万
星自己的增幅也好，都在一
个正常且积极的范畴内，稳
健前进。”

而要维持稳健前进，不
急躁，不盲目是心态，注重服
务品质的提升才是立足之
本。万星也在2010年上半年
推出了一系列售前售后服务
举措，通过提升客户满意度
的方式，加强自己的知名度
和美誉度。

谈到下半年，郑敏达表
示7、8月份车市还会比较平
淡，但“金9银10”的到来，将
点燃下半年的销售高潮。

（陈瑶）

所有的车所有的车
专访精典汽车总经理

遍布成都的50余家精
典汽车快修连锁店，一

年能洗220万台车，这几乎是
成都私家车保有量的总和！精
典汽车，作为四川老牌五大经
销商之一，凭借快修连锁、二手
车平台、汽车超市等营销案例，
成为中国经销商中的佼佼者。
近年来，面对蓬勃发展的中国
车市，不少经销商选择了疯狂
扩张，拿品牌建新店。然而，精
典汽车却坚定地走着自己的道
路——以打造汽车服务平台实
现差异化竞争。近日，精典汽
车总经理曾勇在接受本报记者
独家专访时，透露了精典汽车
独辟蹊径的发展思路。

是为了“走”得更快

稳健才能完胜
专访万星福特常务副总

万万台台！！220
一年洗遍成都一年洗遍成都

慢下来

据最新统计数据显示，今年1-6月，成都汽车增长率首次低于全国水平，创下历史最低点。
通过记者的走访调查发现，目前令成都车商最为头疼的就是巨大的库存压力，部分经销商

的库存量甚至高到2000台，压库资金已经过亿。针对这一现象，部分汽车主编、经济学家等行业
相关专家从不同角度进行了分析。

最近，四川港宏汽车的总裁谭红岗异常忙绿。7月15日，斯巴鲁龙潭店将正式开业，随后，港宏日
产龙潭店、港宏东本新店也将在今年下半年相继开业。“现在我们已经提前做好了明年的工作，日产
店和东本店原本是明年的新店规划，但是在经过与厂家沟通后，我们将两家店的开业时间提前，同时
下半年我们还将拿下其他品牌”，谭总告诉记者，现在，港宏汽车正在有节奏、有步骤地前进。

专访四川港宏汽车总裁

紧跟市场新店齐发
“我认为今年车市的增长应该

在15%左右，我们的企业也必须跟
着这个增长速度走。”谭红岗说，目
前港宏汽车已经拥有10个中高端
合资品牌和18家品牌4S店，其中有
6家斯巴鲁店，而且是全省总代理；
港宏东风日产品牌在川内已拥有三
家4S店、一家城市展厅和一个二手

车零售店，是西南地区在规模、功
能、体系上最健全的日产店，还有
港宏别克、港宏现代汽车等4S店。

此外，今年他们还建立了全
新的城市展厅模式，选择口岸
好、人口密度高的地段进行产品
展示，港宏现代就是一个全新的
案例。与此同时，他们还在进行
土地储备的工作。对未来发展，
谭红岗显得信心十足。

慢练内功厚积薄发
有很多人认为，港宏汽车发

展“缓慢”，但在谭总的心中，港宏
汽车的发展基调是“先做强再做
大”，其强大的核心后盾在于独有
的合资经营管理模式。

谭红岗说，自2005年港宏汽
车与世界500强日本伊藤忠商事
株式会社合资成立了“四川港宏
汽车企业管理有限公司”后，港宏
并没有因此跑马圈地大肆扩张，
而是把重心放在了对伊藤中先进
管理方式的学习和导入上。

“我们用了3年的时间学习、
钻研，这就像修炼内功一样，一定
要功夫深才能厚积薄发”“如果说
企业5年发展靠老总、打造10年
企业靠管理，那么发展到20年的
企业就应该形成自身的企业文
化，而我们的愿景是做诚信百年
老店，这需要每走一步都要在

‘精、准、细、严’四个字中前进”，谭
红岗的心中，已经为港宏汽车定
下了未来发展的蓝图。

独门秘笈“砍成本”
在谭红岗办公室书柜里，有

一本书是她反复阅读的，就是
《砍掉成本》，而这正是港宏汽车
的独门秘笈。早在2006年，港宏
汽车率先引入“预算制”，研究出
一套KPI（绩效管理）和MBO（目
标管理）的机制，实现了“以目
标为导向，以人为中心，以成果
为标准”的企业自我管理，员工
通过MBO（目标管理）制度明确
职责和责任，做到责权清晰。

与此同时，港宏还自主开发了
从销售、维修到费用计划三套管理
软件，这三套软件可以让所有分公
司业务流程达到一致，现在公司内
部所有审批都是通过严谨的软件
流程来完成联合决策，“这就此打
破老总一人定夺的局面”，谭红岗
说，如他们新开的这几家店，完全
可以复制这样的运作模式，不仅达
到了资源的最大利用和整合，更有
效控制了成本。 记者杨菲

信心


