
为保证实验的精确度，记
者把汽车降到和车外一样
36℃， 再做实验。 中午13点15
分， 记者把车开到太阳底下暴
晒。这时车内温度显示为36℃。1
个小时后车内温度测量为56℃。

记者拿车干冰喷雾罐对
汽车方向盘、座椅进行喷洒。

结果，车内温度测得53℃。但
是座椅、 方向盘明显感到凉
快了许多。 实验证明干冰并
不能快速降温， 只能局部辅
助降温， 容易让汽车部件在
太阳暴晒之后迅速地把温度
降到体感能够接受的常温状
态。

■记者 杨刚
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3月，东风日产市场销售总
部副总部长陈昊深夜亲自拨打
专营店的 24小时求助热线“求
救”，以检验东风日产对应急服
务需求的响应速度， 并通过内
部工联单的形式对表现不好的
专营店总经理作出改善要求。

6 月， 东风日产副总经理
任勇、 党委书记周先鹏等高管
亲自坐镇东风日产的客服中
心，监听 800客服电话，直面客
户的求助和抱怨， 并反思东风
日产当前的服务工作。

而在售后服务的最前线，

东风日产则开展了“拥抱客户、
消除抱怨” 的思想讨论， 和以
“感动客户”为主题的实战提升
行动，在“点线面”三大服务核
心全面发力， 提高服务品质和
客户满意度。

此外，东风日产在 2014 年
上半年还积极尝试总部与区
域的结合，扩大售后服务的覆
盖面，巩固“20 公里服务圈”的
品牌承诺。 上半年， 东风日产
新推出的“变形金刚”———流动
服务车，驰骋在三四五线市场，
为田间地头、 街头巷尾的消费
者带去等同于 4S 店级别的专
业服务；而在地区营销部层面，
也根据所处区域的实际消费环
境，在服务上不断推陈出新，例
如南区营销部试点的“微型美
容护理中心”，就是针对珠三角
市场对专业汽车美容的旺盛需
求而推出的。 作为由东风日产
4S 店主导的美容服务店，它成
为了消费者在“路边店”和“连
锁店” 之外的第三种选择。 业
务一经推出， 就受到了车主的
如潮好评。 仅佛山利泰专营店
的“微型美容护理中心”，单月
最高产值就超过了 50万元。

此外， 针对年轻消费群体
和贷款购车人群的扩大，东风

日产通过低门槛、 便捷的金融
服务， 帮助众多年轻消费者实
现“汽车梦”。 仅上半年，就有
6.3 万名消费者贷款购买东风
日产品牌汽车， 其中近九成选
择了东风日产推出的实惠、便
利的金融购车政策。

在下半年， 东风日产还将
推出“极速贷”等更具亲和力的
汽车金融服务， 仅需 1 张身份
证、1 张驾照和 2 成首付就能
把新车开回家， 以顺应市场的
发展需求。

而在汽车租赁业务上，东
风日产以“便捷”和“原厂品质”
为出发点， 不断扩充网点覆盖
面和服务车队。 上半年， 超过
3.2万人次在旅行、商务和日常
代步中选择了东风日产易租车
带来的安心服务， 其中不少消
费者在深度试驾中被东风日产
的产品所吸引，从“租客”转化
为“车主”。

在上半年东风日产的经销
商满意度调研中， 来自全国数
百家专营店给营销总部打了
86.4 分的高分（总分 100 分），
其中贴近一线的四大地区营销
部更是名列前茅， 成为最受经
销商满意的部门。

作为主机厂直接面对的

“客户”以及“合伙人”，经销商
战斗力的提升、收益的保障，一
直受到东风日产的极大重视。
继去年开展“牵引式营销”之
后，2014 年上半年， 东风日产
进一步深化对经销商的“客户”
意识， 并制定了总部层面营销
工作的三个“必须”原则，即：必
须围绕如何让经销商满意而展
开、 必须和经销商展开更为频
密的互动支持、 必须重视经销
商的各种体验， 从而洞察经销
商的需求， 提升他们的满意
度。

为此，东风日产更是开启
了由“指挥部”向“后勤部”转
变的新营销思维之路。 让营销
总部发挥后勤部的作用，为经
销商更好的工作而展开支持，
把决策权真正交给“听到炮声
的人”。 一如东风日产市场销
售总部副总部长陈昊所言：中
国汽车市场已经进入了资源
驱动型市场，优质的经销商网
络正是不可或缺的稀有资源，
东风日产想要冲击 110 万目
标， 并实现未来的稳健发展，
就需要从根本上改善和经销
商的关系， 变为合作伙伴，提
升他们的基础能力和盈利能
力，共同进步。

金融购车业务火爆，
低门槛购车方案受热捧。

易租车发挥多功能，
先试后买转化租客为车主

2014年上半年东风日产品牌汽车消费研究（下）
服务消费趋势：多元化服务选择吸引消费者

随着中国汽车消费
的不断成熟，汽车厂家在
售后服务上的口碑已成
为吸引消费者的另一大
重要因素。 上半年，东风
日产以“夯实基础”为核
心，围绕售后服务层面展
开了许多提升工作，并取
得了令人瞩目的成绩：在
过去的 6 个月时间里，东
风日产售后产值增幅达
7%，超过 482 万人次回厂
进行保养和维修；而在近
530 万东风日产保有车主
中，上半年就有 249 万人
选择回厂保养。

汽车降温，哪些“武器”最给力
贴车膜是忽悠、遮阳板很靠谱、多向对流最方便

记者先找来两台红色铃木派喜。一
辆贴了膜， 一辆没有贴膜。7月28日，上
午10点，记者把两辆车同时放在太阳底
下暴晒。 这时两辆车的车内温度显示同
为34℃。

暴晒一小时后。记者测得，贴膜的车
内温度为53℃， 没有贴膜的车内温度是
54℃。显然车膜并没有起到太多隔热降温
的作用，几乎可以忽略不计。

汽车美容店告诉你贴膜能降温，更多
的是忽悠。 那么贴膜到底有什么好处呢？
从事汽车贴膜10余年的张师傅表示主要
是防晒， 这点和隔热降温不是同一概念，
如果贴膜，可以更好的防止晒到胳膊或头
脸等部位。其次保护隐私、玻璃破碎时起
更好保护作用。

打火机：由于打火机中
有液态丁烷，长时间暴晒后
内部压力会随之增加，很容
易爆炸。

汽车香水：香水挥发后
会产生一种易燃气体，其爆
炸临界点为49℃。 据监测，
夏天只需阳光照射15分钟，
密闭停放的汽车温度就会
达到65℃，这很容易引起香

水爆炸。
老花镜：因为老花镜属

于凸透镜，容易将光线聚在
一起，时间一长，易引起火
灾。

碳酸饮料：含有二氧化
碳气体的碳酸饮料，高温下
很容易膨胀而引起爆裂。

电池：电池在高温下也
可能引起爆炸。

【实验四】
多向对流法效果最佳

记者把没有贴膜的汽车
开到阴凉处，用空调把车内温
度降到35℃。 前后放上遮阳
挡六件套。传统意义上的遮阳
挡六件套包含：前、后挡风玻
璃遮阳板和四扇车门的小遮
阳挡，前挡为加厚锡箔材质。

11点30分， 记者将汽车
开到太阳底下暴晒。 一小时
后，测得车内温度为43℃。足
足比上次没有放遮阳板温度
低了11℃。此时的太阳比1小
时前要毒辣， 所以加厚遮阳
板能降11℃以上。

“真是太热啊！ 快透不过气
了！”每次打开车门，一股热浪便会
迎面扑来，60℃的高温使得车内更
是如同“烤箱”，但车主必须钻进这
个箱里。

随着长沙进入伏天， 汽车降温
产品迎来了销售旺季。日前，记者走
访多家汽车美容店，了解到太阳膜、
遮阳挡、凉垫、降温剂等产品受消费
者青睐。太阳膜真的能降温吗？哪种
用品效果最好， 有什么简单实用的
方法快速降温？

【实验一】
贴膜降温效果不明显

【实验二】
遮阳板至少能降11℃

除了用降温产品来帮
助汽车快速降温。 其实，还
有更经济适用的方式。

方法一。单向对流。待暴
晒后的车内温度抵达55℃
时开始实验， 此时室外温度
为36℃。 只将副驾车窗开
启，然后打开驾驶室一侧车
门，反复开关30秒，此时测
温仪显示， 车内温度50℃，
降温5℃。 这种方法是用车
门将外面的冷空气扇入车
内， 置换掉车内的热空气，
达到降温目的。

方法二。 多向对流。待
汽车重回55℃开始实验。

打开所有的车门，然后反复
开关驾驶室侧门30秒，此时
测温仪显示， 车内温度
45℃，降温10℃。该方法是
方法一的升级版，降温效果
更好。

方法三。空调循环。待车
内温度抵达55℃时开始实
验。进入驾驶室，打开空调，
调到最大挡，开启外循环。开
启空调30秒后， 车内温度即
下降到48℃，降温7℃。

这种方法的原理是快速
保持车内通风， 车内外冷热
空气进行置换， 以降低车内
温度，不过这种方法耗油。

夏季车内禁放物
【实验三】
干冰喷雾剂局部有用

汽车在遮阳板下暴晒一小时，车内温度43℃。


