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进入 3月以来，华菱重卡继续表
现出强劲的销售势头，每日订单量一
路攀升，突破 200辆，创华菱日销量
的历史最高纪录。华菱在全国各区域
市场掀起了又一轮销售狂潮，吹起了
征战全年 4万台目标的号角。

为迎接到来的销售高潮，华菱正
在有针对性地举办经销商培训会、品
牌经理培训班、用户答谢会等多种形
式，不断向终端用户传递华菱重卡产
品优势和企业优势，将华菱重卡的市
场销售推广向深度推进。据悉，2011
年华菱以星凯马重卡、华菱重卡、华
菱之星三驾马车为主打车型，凭借 7
年多的技术积累和沉淀，睿智的技
术，独特的设计理念、无与伦比的安

全性能使得这三款车型成为市场追
逐的焦点。当然，一直以“为用户创造
最大价值”的华菱，在 2011年，将继
续施行以“服务效率再提速，服务保
障再提速，服务质量再提速”三大提
速为保障，对服务流程进行全新梳
理，实现服务配件一体化运作，以差
异化的服务战略再次领先行业，成为
行业最为满意且不可替代的领先服
务品牌，再次树立重卡服务新标杆，
让用户一路无忧！

目前，华菱重卡正在以营销模式
深度变革———市场反应快速化，配件
服务高效化，营销渠道一体化共赢的
局面，以更加积极的心态与激情挑战
未来，迎来华菱新的辉煌。 （赵勇）

2011年起始，我国重卡销售市场
持续走高，增长指数达到 50%左右，为
“十二五”重卡行业发展铺就了坚实基
础。但在产品同质化竞争日益激烈的
当下，如何保持长久的品牌坚挺态势，
扩大市场占有率，是重卡企业不能“见
喜忘忧”的潜在问题。
在“十二五”企业发展战略中，陕

汽清晰地指出了从传统制造业向服务
转型制造企业转型的宏伟目标，强调
把有形产品和无形服务有机结合，在
争夺产品优势地位的同时，深耕服务
品牌，打造核心竞争力，使“德赢天下、
服务领先、品质成就未来”的经营理念
真正落地。

为践行陕汽服务型制造商业模
式，进一步实施在“十二五”发展中所
制定的品牌服务战略规划，3月 10日，
以“开陕汽重卡，享服务大礼”为主题
的“陕汽重卡 2011年春季服务月活
动”将在全国隆重启动。此次活动是基
于陕汽领先的服务体系和市场指导思
想，进而对产品美誉度以及用户满意
度达到双向提升，更好地细化陕汽对
用户“贴心式关爱”的实际行动。

服务零距离
陕汽掀起春季礼遇服务风暴

作为在重卡行业率先实施服务转
型制造模式的企业，陕汽通过不断深
化服务模式，拓宽服务方式，逐渐将
“贴心服务”打造成行业服务标杆，促
进产品美誉度和服务满意度双提升。

为持续加大服务力度，更好地衔
接与用户的贴心情感，陕汽于 2011年
3月再次掀起“春季服务月”活动。据
悉，在此次服务活动中，陕汽针对不同
用户制定了详细的服务调研计划和礼
遇答谢形式，及时了解用户需求，解决
实际问题，为后期服务掌握第一手资
料，并赠送配件礼金卡以及司机专用
工服两套等超值礼品，让用户真实感
受到陕汽的贴心式服务。同时，凡在活
动期间购车的用户，均有机会获得配
件礼金卡、免费首保、西安世界园艺博
览会门票、参加陕汽 2011年卡车司机
节以及司机专用礼包等惊喜大礼。此
举不仅增强了陕汽品牌与用户之间的
互动性，更加强了企业与用户之间的
情感纽带。
陕汽集团负责人表示，陕汽通过

细致周到的服务不断强化品牌服务意
识，在服务行动中树立“贴心服务”的
典范形象，拉近用户与品牌之间的距
离感。良好的服务是企业的一种责任，
这种责任不仅体现在企业的发展中，
更要体现在对用户的服务价值中，用
户满意才是衡量企业发展成功与否的
标准。

服务深层次
陕汽锻造服务全覆盖体系链

在服务地位日益提高的过程中，
服务转型也已成为中国企业正在进行
的一种追求，陕汽历经多年服务转型
的艰辛探索已成为重卡行业优质服务

的代表。在从“制造型企业”逐渐向“服
务型企业”的转型中，陕汽通过创新服
务模式，呈现出服务多样化、深层次的
服务体系链。

2001年，陕汽重卡注册了行业首
家服务品牌———“贴心服务”，率先将
“服务”推向市场，颠覆了以产品为导
向的企业发展理念，自此“贴心服务”
逐渐成为重卡行业乃至其他行业的一
面旗帜。10年之间，陕汽不断对“贴心
服务”完善和升级，形成了一套规范、
快捷、诚信的服务体系，并率先在全国
推出“贴心服务放心工程”、“大 S服
务”、“极速行动”、“春季服务月”以及
“陕汽重卡正宗配件高铁快线工程”等
深层次的服务行动，让用户享受到了
陕汽服务的诚信和便捷，并通过服务
质量和服务形式双管齐下，创新和创
造了对用户的服务价值，同时也提高
了陕汽品牌的市场地位。
基于坚实的品牌服务基础，旨在

实现用户满意度指数居国内重卡行业
第一位，陕汽 2011年春季服务月活动
不仅为用户以及服务商搭建了一个互
相交流的平台，更重要的是凸显了陕
汽在服务理念上继续深化“贴心服务”
的积极作为。

服务领先化
陕汽服务型制造赢领市场

陕汽重卡在 2011年实现了开门
红，一月份订单已突破 1.3万辆，同比
增长 45%，为全年实现 15万辆目标打

下了坚实基础。陕汽重卡市场销售增
温一方面基于产品品质的领先，而行
业领先的服务模式也是推动陕汽快速
发展的重要因素。
陕汽方红卫董事长这样说过，陕

汽要用清晰的战略和到位的执行塑造
市场领先者形象。也就是说，陕汽不但
要在产品性能方面领先业内，也要在
服务品牌方面确保领先，市场领先者
核心价值在于对客户深度的关怀和高
度责任感。实际上，服务领先就是要从
传统的制造企业向服务型制造企业提
升，用服务创造竞争优势，用全面的服
务解决方案赢得市场。陕汽在“春季服
务月”中打出一套服务“组合拳”，及时
了解用户服务需求，指定相应的服务
举措，为陕汽服务市场的发展提供了
广泛的用户信息。同时，为迎接销量高
峰到来，陕汽率先在全国投入数亿元
配件，实现配件配送效率再提升 50%，
急需备件以宅急送方式送达，此举将
把陕汽的服务范围与效率再次推向新
的高度，让用户切身感受到陕汽全范
围贴心服务，确保服务品牌满意度继
续保持行业领先地位。
推进制造服务业已经成为全球趋

势，中国企业已经进入服务制胜的时
代，企业不仅要在“制造”上花力气，还
要在“服务”上动心思。陕汽顺应市场
发展潮流，把握机遇，立足国内，面向
全球，敢于创新产品技术和服务模式，
开创一条具有陕汽特色的服务领先之
路。 （王小民）

深耕服务模式 传播德赢理念
———陕汽重卡启动 2011年春季服务月活动

3月 29日，美国
卡特彼勒公司中国区
总 经 理 Kevin
Thieneman、再制造亚
太地区总经理李征
宇、中国区战略投资
总监完平，玉柴卡特
彼勒再制造公司总经
理杨士伟一行到玉柴
总部考察访问。晏平、
吴其伟、张士勇、晏
杰、谭贵荣等玉柴领
导与客人会谈。

会谈中，玉柴集团
公司董事局主席晏平
对 Kevin Thieneman
一行的到访表示热烈
欢迎。晏平说，玉柴与
卡特彼勒公司在苏州
合作建设的发动机再
制造项目进展良好，双

方优势互补，合作非常愉快。在这个过程中，
双方的企业文化得到了不断地交流，希望
双方能够进一步加强企业文化的交流，增
进了解，为今后的合作打下良好的基础。晏
平表示，玉柴非常希望能与卡特彼勒公司
这样世界知名的大企业集团在更多的领域
展开深入的合作。Kevin Thieneman也表
示，卡特彼勒公司也希望能与玉柴进行更
为广泛深入的合作，希望双方能在发动机
及零部件、工程机械零部件方面互通有无，
共同发力市场。 （黄志荣）
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玉柴董事局主席观看技师操作表演

据欧洲汽车制造商协会（European Automobile
Manufacturers' Association）公布的数据显示，今年 2
月份欧盟商用车新车注册量达 14.2万辆，较去年
同期的 12.2万辆上涨 16.8%。

2月份轻型商用车业务（包括 3.5吨以下货
车）注册量为 11.8万辆。这一数字较去年同期上涨
12.3%。法国、德国和英国轻型商用车业务均有所
上涨，分别上涨 13.6%、32%和 23.9%，而西班牙市
场该业务下跌 6.7%。

2月份欧盟卡车注册总销量为 21815辆。这一
统计包括 3.5吨以上商用车，但不包括客车卡车销
量较去年相比上涨 53.9%。当月，西班牙、英国、法
国和德国的卡车销量分别上涨了 40.8%、50.9%、
57.1%及 64.1%。

2月份重型卡车（指 16吨以上的商用车，不包
括客车）注册量上涨 74.4%，达到 16397辆。英国以
152.2%的增长率位居首位，其后是德国、法国和西
班牙，涨幅分别为 78.2%、67.7%和 53.8%。

2月份欧盟客车销量较去年下跌 4.7%。在客
车各大市场中，只有西班牙市场客车销量上涨了
51.5%。英国、德国、法国市场的客车销量分别下跌
了 16.6%、16.9%和 40.5%。

欧洲汽车制造商协会表示，这一数字与 2月
份欧盟汽车总销量可能存在误差，因为自今年 1
月以来，并无意大利汽车销量相关数据。 （江峰）

欧洲商用车
二月销量上涨 16.8%

3月份以来，重卡市场进入旺季，2010年亮相
的华菱公司矿用自卸车也收到了第一批 10辆市
场订单，并将于近日正式发往内蒙古市场。
矿用自卸车是华菱公司针对市场开发的最新

产品和今年主推产品之一。经过严格的考查论证，
于 2009年 6月正式投入开发，经过 2009年半年
多的准备工作，于 2009年底确定底盘的原始状
态，样车于 2010年 6月底完成，历时一年。
去年 7月，在华菱公司 2010年中经销商大会

上，该产品公开亮相，受到各地经销商普遍关注。
11月，经过完善的新样车亮相上海宝马展，引起
国内外广大客户的极大关注。
目前，华菱公司已完成了该车型的相关试验

及专利申报工作，完成了工艺工装的工作和配套
体系建设，车辆性能良好，于今年正式批量投放市
场，计划实现销售 300辆。 （陈会松）

近日，“2010中国工程机械年度产品
TOP50”颁奖典礼在北京隆重举行。玉柴
重工 YC210LC-8 型液压挖掘机荣获
“2010中国工程机械年度产品 TOP50”。

这一评选活动由工程机械与维修杂
志社主办，《工程机械》杂志、《今日工程机
械》杂志、《建设机械技术与管理》杂志、
《建筑机械化》杂志、《筑路机械与施工机
械化》杂志、《矿业装备》杂志、慧聪工程机
械网、中国工程机械商贸网、中国工程机
械品牌网、第一工程机械网和《机电商报》
联合承办，至今已经成功举办 5 届。

（张珈源和敬民）

在 3月 18日召开的新产品项目
验收会上，上汽依维柯红岩（以下简
称“上依红”）红岩杰狮系列和国Ⅲ系
列汽车顺利通过了重庆市经济和信
息化委员会的新产品项目验收。

红岩杰狮是上依红合资以来自
主开发的新车型，其主要技术指标达
到国内同类车型的领先水平。

红岩国Ⅲ系列车型是在国Ⅱ红
岩汽车的基础上，立足国内实际和国
家排放法规要求基础上，自主开发的
匹配多个厂家和多个型号国Ⅲ排放
发动机的系列新车型，该系列车型搭
载了上依红自主开发的 TAMPA驾
驶室总成、单级减速桥，配备发动机
多工况燃油控制系统等，具有性能可

靠、技术先进、经济适用、安全环保等
特点，各项技术参数和性能指标，均
符合国家强制性标准及相关国家和
行业标准的要求。产品的生产设备及
检测手段完备，质量保证体系健全，
能满足批量生产的要求。
经过认真讨论和评审，专家组认

为，上依红红岩杰狮系列和国Ⅲ系列
汽车，符合市级新产品项目验收的要
求，一致同意通过项目验收。
上依红副总经理郭全表示，上依

红将不断增强研发能力，建立国家级
技术研发中心，纵深推进新产品研发
工作，推动我国汽车工业发展，为国
家及重庆地方经济发展作出努力。

（李代元）

华菱重卡多措并举迎接市场销售高峰 红岩杰狮、国Ⅲ系列通过重庆新产品验收

渊以上数据由本公司提供冤

玉柴重工液压挖掘机荣获
工程机械年度产品 TOP50

华菱矿用自卸车批量上市


