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中国获得的殊荣不胜枚举。2005年10月，沃尔沃卡车荣获

“2005中国(深圳)车市总评榜中国最佳进口重卡”大奖。11月

，在由中国交通运输协会、中国汽车工程学会、《经济参考

报》联合举办的中国物流运输车辆调查暨评选活动中，沃尔

沃又被评为“最佳售后服务重卡奖”。12月，在中国第三届

中国物流企业家论坛暨2005中国物流企业年会上，沃尔沃又

获得“2005中国最可信赖的物流装备提供商”大奖。再看另

一方面的统计，沃尔沃卡车已连续8年蝉联中国进口品牌欧美

卡车销量冠军，同时连续第五年超过进口品牌欧美卡车销量

的50%。也是在2005年，沃尔沃卡车品牌首次超过日本品牌而

跃居所有进口品牌第一位。沃尔沃在进口品牌卡车中的市场

占有率从2004年的11%，一跃上升为2005年的29%。 2005年11

月底，在上海举办的2005亚洲国际物流技术与运输系统展览

会上，本刊记者有幸见到了沃尔沃卡车公司亚洲区常务副总

裁、大中国区总裁兼首席执行官吴瑜章先生。记者对沃尔沃

取得的成绩向吴瑜章表示祝贺，吴瑜章也愉快地接受了记者

的采访。 采访中，吴瑜章向记者强调了一个观点：沃尔沃卖

的不仅是卡车，而更是“赚钱方案”，为用户提供一种使用

卡车赚钱的“解决方案”。正是基于这样的考虑，沃尔沃才

匠心独运地创立了特色鲜明的“全金程全面物流解决方案”

和“全动感售后服务体系”。 “全金程全面物流解决方案”

包括物流解决方案服务、保险服务、金融服务、挂车和上装



服务等多项定制化服务。“全金程”以客户需求为中心，旨

在优化客户物流过程、方便客户，从而使客户的利润最大化

，成为最赚钱的客户。沃尔沃卡车在中国率先实施这一解决

方案始于1999年，主要内容是：在出售自己的重卡产品前，

首先是向用户传达“卡车不是车，而是赚钱赢利的机器”这

一理念；然后帮助客户计算他的经营模式到底是否需要购买

沃尔沃的车、需要几辆、需要多少个司机，怎么运营以保证

其最大赢利，以及如何发挥机器的最大效率。如果客户说要

买50辆，而沃尔沃营销人员经过计算实际只需要12辆，就会

建议客户买12辆，甚至告诉客户哪些运营不适合用沃尔沃的

车而更适合用其他车。这样做的原因是沃尔沃清楚地知道，

自己的利益是和整个价值链上所有用户的利益相一致的客户

倒闭了也就是断了自己的财路。 吴瑜章对“全动感售后服务

体系”做了详细介绍。沃尔沃为保障客户的卡车完好率达

到100%，为客户度身定制全面的“全动感”物流保养方案，

核心是全覆盖、全天候、全速度、全配件、全质量、全保鲜

、全心意、全贵族，将影响客户赚钱的问题解决到底，为“

新世纪的新贵族”沃尔沃卡车用户保驾护航。“全动感”服

务体系的重点是建设庞大的维修服务网络，配备齐全的检修

工具，先进的仪器，专业的服务队伍，实力雄厚的技术支持

，完善高效的配件供应体系，24小时服务热线以及快捷有效

的“全动感服务”车，让客户免除后顾之忧，尽享赚钱的快

乐。在中国高速公路网络上，由特约维修服务中心专业配置

的“全动感”服务维修车辆构成了完善的服务体系，保证用

户在500公里以内可以得到“全天候、全动感”的路边紧急救

援服务。 吴瑜章对记者说，“2005年沃尔沃卡车从进口欧美



品牌卡车的8年老大，第一次成为包括日本和韩国进口品牌卡

车第一(包括在中国生产的进口品牌卡车)，这是用户的选择

，是用户对沃尔沃卡车价值的认可，对沃尔沃全动感售后服

务体系的认可，对沃尔沃‘全金程’全面物流解决方案的认

可。在经过了多年的品牌战略推广和市场开拓后，沃尔沃已

经成为中国用户心中的进口卡车第一品牌；经过结构调整以

后，现在正站在更高的起点上，沃尔沃卡车的美好未来才刚
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