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品牌上榜理由：大众化的造车理念、
便宜的价格、全面的安全保护、精良的做
工，符合中国消费者需求，自然备受青睐。

企业经营之道：“我们要严格执行
上海通用公司的相关规定和服务制
度，使别克的品牌形象深入人心。”别
克洛阳和悦键通店销售经理庄佳宁
说，“键通店在我市经营多年，在服务
洛阳百姓方面，经验尤为丰富。我们

在经营上非常注重让客户获得实惠，
一方面在价格上让利于客户，给客户
带来了实惠；另一方面用优质的服务
留住客户，加强客户对品牌的依赖性
和对4S店的感情。”

未来发展规划：今年年末，公司将举
办放量优惠活动，力争销量突破2000
台。在明年，公司将继续以更好的服务
回报消费者，从而提升客户满意度。

品牌上榜理由：很强的操控性、多
元化配置以及突出的安全性。

企业经营之道：“一辆奥迪车有
13600多项专利技术，这些技术使奥迪具
有很强的操控性、很高的安全性及强劲的
动力。”洛阳海灵奥迪4S店销售经理秦
璐说，作为最早一批进入中国市场的中
高端汽车品牌，奥迪拥有很高的品牌认
知度和固定的消费群体，这为其销量增

长打下了基础。同时，长时间的市场锤
炼，也让奥迪形成了一套完整的销售体
系，无论是前厅接待还是售后服务，都有
自己的步骤和流程。“每个环节都紧张有
序，让奥迪飞速向前。”秦璐说。

未来发展规划：2014年，奥迪A3
将实现进口国产一体化，届时这款全
进口的A级家轿将抢滩洛阳，与消费
者见面。

品牌上榜理由：它所受到的认可，是
在激烈竞争中依靠自身优势换回来的。
自主品牌不容易，能够取得较好的销售业
绩，一定要付出很多。

企业经营之道：北京汽车洛阳宝
顺4S店总经理黄振虎说，北京汽车来
到洛阳的时间很短，从目前的销售业
绩来看，起步还是相对顺利的。他说，
北京汽车的车型性价比非常高，很适

合刚上班的年轻人，而他们店也试图
从细节上关怀消费者，增强他们对北京
汽车的好感。“销售渠道的拓展也对品
牌发展产生重要作用。”黄振虎说，他们
一直尝试利用多种平台推广产品，厂家
也在背后给予了很大的支持。

未来发展规划：黄振虎说，2014年
的重点是要提升口碑，此外还要增加
售后产值和精品业务产值。

品牌上榜理由：车型价格公道，服务
令人满意，此外，销售顾问一条龙的上牌
服务也为消费者挂牌带来了不少便利。

企业经营之道：“北京现代一直秉
承让股东满意、让员工满意、让顾客满
意的宗旨，在维系老客户方面投入大量
成本。”北京现代洛阳众腾店内训师任
飞说，在销售顾问的服务上，公司强调
做好“顾”与“问”两点：“顾”即照顾顾客
的感觉，“问”即问出顾客的需求，从而

使消费者做出正确的选择；在购物环境
方面，公司不断提升硬件条件，为消费
者营造出家的感觉。

未来发展规划：1.公司将于近期举
办名图试乘试驾会和元旦优惠活动；2.
每月10日左右，公司都将举办大型团
购活动，给消费者带来大实惠；3.公司
明年的工作重点仍在客户满意度上，
年销量千台以上，力争打造洛阳市第
一北现特约店。

品牌上榜理由：它是一个高性价
比的国产汽车品牌。

企业经营之道：“高性价比，是比亚
迪最大的卖点。无论是1.5升的L3，还
是1.6T的G6，都能让消费者用最少的钱
买到最优质的服务。”洛阳宝骐比亚迪
4S旗舰店总经理马可说，经过多年的市
场历练，比亚迪赢得了消费者的认可。
从F0到L3，再从G6到M6，比亚迪完成

了从微型车到家轿、SUV，再到MPV的
全车型覆盖。同时，比亚迪“4年10万公
里”的质保承诺也让消费者在买车时更
加放心。

未来发展规划：2014年，洛阳宝骐
比亚迪4S旗舰店将新增客户关系部，
继续加强与客户的联系。同时，还将
依托该部门全面推行体验式营销，给
消费者带来全新体验。

品牌上榜理由：价格适中、配置丰
富、质量过硬、口碑良好。

企业经营之道：长城汽车众山伟
业店市场部经理李宇表示，他们店坚
持“诚信经营，客户满意”的宗旨，致力
于塑造诚信形象，为客户提供各种贴
心服务，以此赢得客户的信赖。

在产品质量方面，长城汽车精益
求精，用科学的态度对待每一个细节，

实现每一辆新车“零问题”下线。在上
市之前，还会经过无数道把关程序及
试乘试驾检验，确保客户获得最佳的
用车体验。

未来发展规划：近期，公司将尽快
消化库存车，实现年底业绩大幅提升。
李宇透露，明年年初，哈弗H8将全新上
市，该车定位于高端越级SUV，这是长
城汽车进军高端品牌的一大举措。
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