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洛报集团车界总经理俱乐部由洛阳日报报业集团汽车全媒体团队精心打
造，俱乐部将定期举办行业沙龙、专家讲堂等大型活动，也将开办《新车推介》《试
驾体验》《读者团购》等互动专栏，为俱乐部会员及读者提供交流协作的专享平
台。俱乐部特推出《精英访谈》栏目，诚邀总经理俱乐部会员为读者解析车市走
向，分享行业心得。俱乐部热线：65233719

东风悦达起亚 与本土车市共成长
人物档案：常亚东，车界总经理俱乐部会员，洛阳悦达

汽车有限公司副总经理

□记者 许晓洁 文/图

2012 年，东风悦达
起亚在洛阳市场销售
形势火爆；春节前，4S
店更是出现无车可卖
的情形。面对这样的
销售业绩，洛阳悦达汽
车有限公司的管理层
却非常冷静。该公司
副总经理常亚东说，洛
阳车市仍处于起步阶
段，要应对日益激烈的
市场竞争，企业需要与
车市共同成长。

本土车市 成熟仍有待时日

“洛阳车市仍处在起步阶段。”常亚
东说，他入行多年，看着洛阳车市逐渐成
长。虽然人们对汽车的需求日益增多，
洛阳车市的“蛋糕”也越来越大，但在常
亚东看来，洛阳车市还不够成熟。比如，

布局不够合理,城市西部没有专业汽车
市场。当同一品牌汽车在洛阳有两三家
4S店，各品牌汽车的直营店开到县里
时，洛阳本土车市就基本成熟了。

精耕细作 提高客户满意度

常亚东介绍，为了提升客户满意

度，公司精耕细作，制定了详细的考核
办法：新员工入职后，必须接受3个月
的培训；销售人员提成多少，由客户打
分决定……

“我们知道，对于汽车的品质，销售
人员说一百句，可能不如客户说一句，
口碑太重要了，我们绝不做一锤子买
卖。”常亚东说。

东风悦达起亚时尚感、运动感十
足，因此，公司非常重视培养年轻的
客户群体。客户在成长过程中，会
升级换购汽车，汽车销售企业要做
的是努力留住客户，提高客户的回
头率。因此，洛阳悦达汽车有限公
司虽然是汽车销售企业，但其最大
的部门不是销售部，而是客服部，此
举就是为了提升客户满意度，从而
留住客户。

企业文化 激发市场正能量

“要想让客户满意，企业首先要增
强员工的忠诚度；要让员工对企业忠
诚，企业必须有优秀的企业文化。”常亚
东说。

为了拓展市场，公司尝试过举办自
驾游活动。不过，活动过后，客户们除了
一身的疲惫之外，似乎很难留下其他东
西。常亚东发现问题后，及时调整策略，
将建设企业文化与开展市场活动相结合，
号召客户与公司人员一起到贫困地区进
行助学活动，并组织农村孩子到城市体验
生活。“爱心活动，不仅拉近了企业和客户
的距离，同时滋养了企业员工和客户的心
灵。”常亚东说，爱心活动可以激发市场

“正能量”，这是企业和客户都需要的，企
业与客户在活动中共同成长。

精英访谈


