
2012年中国汽车市场增长
7%，但进口车市场却大相径庭，
全国整个进口车增长24%。在进
口标致（以下简称标致）湖南4S
店总经理曹潇看来，这还不是最
好的时候，进口车还会大幅度的
增长，刚性需求是主要原因。

记者：标致在湖南的市场销
售怎么样？

曹潇：进口标致进入湖南短
短3年时间， 销售量排到了全国
第5位， 占了全国约8%的份额。
标致市场在湖南发展之快，这重
要得益于湖南快速的经济增长
和湖南人敢消费的个性。

随着汽车市场的成熟，家庭
用车逐渐由2台到第3台。消费者
在选择车型时，更加重视个性和
功能，像标致这些个性化的小型
跑车，国内品牌目前没有这方面
的车型， 这正是它的优势所在，
花二十几万就能买一辆标致高
性能跑车，性价比是非常高的。

今年我们的销售目标，增长
20%，看目前的形式，完成这个
目标没有问题。

记者：在湖南我们的销售网
络怎么样？在售后服务上有什么
新举措？

曹潇：今年整个的汽车销售
网络都在往二三线城市下沉。标
致的网络布局更是下沉到了县
城。 目前除了永州和张家界，湖
南其他的12个市都有标致的销
售网点。在娄底，标致的销售网
点更是下到了县城。

今年我们将推出“航班服

务”———定时、定点、预约对标致
进行保养维修。远距离的客户对
车进行保养很不方便，也增加了
他们的用车成本，我们就考虑送
服务上门。 带上设备、 人员、配
件，送保养上门。不会因为提高
服务，而增加价格，我们想通过
提高售后服务水平，来培育客户
的忠诚度， 虽然会增加成本，但
我们会一直坚持下去。

记者： 今年哪款车型最畅
销？有什么新款上市？

曹潇： 目前， 我们有5个车
型，3款跑车，一款商务车，一款
SUV。标致4008销量非常好。从
3月1日开始， 所有购买的4008
客户， 都赠送3年不限公里的保
养。我们努力方向就是不断提高
服务，增加服务价值，赢得用户
的认可。 ■记者 杨刚

凯迪拉克作为一个具有百
年历史的高端豪华车品牌，在过
去或许会被许多人视为是遥不
可及的，但它正在被越来越多的
人了解和认识，逐渐走进我们的
生活。3月11日， 姜先生成为凯
迪拉克湖南第11219位车主。凯
迪拉克在湖南发展有着怎样的
基因密码？记者专访了湖南申湘
汽车天衡销售服务有限公司凯
迪拉克评鉴中心总经理朱湘瑜。

记者：凯迪拉克在湖南的发
展情况？今年发展思路是什么？

朱湘瑜：2004年底凯迪拉
克进入湖南，也是中部地区的第
一家。9年过去了，凯迪拉克从单
一单款车型到拥有5个系类，在
湖南拥有了11219位车主，平均
每月都有上千台的销售。湖南在
经济实力不如东部发达省份的
情况下，凯迪拉克的销售去年全
国排名第三，可见湖南消费者对
这个品牌是十分认可的。

今年我们将加大展厅的面
积，我们新增加的1000多平方米
的展厅将在夏天正式启用，客户
看车、购车将更加方便。除了在
长沙这个4S店， 凯迪拉克在常
德、郴州也有销售网点，今年还
将进一步扩大网点。

记者：目前中国车市不温不
火，但豪华车市恰恰相反，增长
速度很快， 您如何看待这种现
象？凯迪拉克今年的增长目标是
多少？

朱湘瑜：随着中国中产阶级
的增长， 以及欧洲车市的低迷，

豪车都对中国给予了厚望。豪车
也在逐渐放下身段，很多价格都
下降到中高级车水平，客户群体
倍增。豪车增长是必然的，但缺
乏理性。价格下压、毛利减少、库
存增加， 势必让服务会受到影
响。

今年我们的销售目标是增
长30%以上。

记者：去年年底长沙恒信星
凯凯迪拉克4S店营业，你如何看
待你们之间的竞争？

朱湘瑜： 有市场就有竞争，
我们不要相互盯着打价格战，价
格战是最低级的竞争。我们之间
也有过多次沟通，希望共同把凯
迪拉克的品牌推广出去，把这个
市场做大，在服务上进行差异化
竞争，这样对客户和经销商都是
有利的。 ■记者 杨刚
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2012 年 中 国
汽车产销连续4年
占据世界第一。车
市在经历了2009、
2010的高速增长
后， 自2011年起，
车市开始进入低
迷，2012年依然处
于微增长时代。中
国 车 市 看 湖 南 ，
2013年车市将如
何走向？ 各大汽车
厂商、 经销商又有
什么创新动作？本
报联合华声汽车
网、 凤凰汽车网特
推出华声汽车会客
厅， 通过专访汽车
厂商、 经销商代表
来一起探讨中国车
市的走向。

进口标致
布局二三线城市
———专访进口标致湖南4S店总经理曹潇

凯迪拉克销量
湖南全国排名第三
———专访湖南申湘天衡总经理朱湘瑜
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