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交易市场如何聚焦服务驻场商家和消费者
南通365二手车市场服务生态建设实践
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1 取势
树立危机意识，确认战略定位



> 365面临的市场危机与机遇

危机：
1. 经济发展速度放缓；
2. 消费者偏好的转移；
3. 消费者需求的变化；
4. 市场车商成本上升;
5. 竞争加剧生意难做；
6. 市场自身能力缺乏；
7. 进入大浪淘沙、重新洗牌的过程。

机遇：
1. 给市场和行业留出调整的时间；
2. 让购买二手车和新车无限接近；
3. 如何降低成本并获取更高价值；
4. 新思维、新模式的商业南海；
5. 外部优秀资源、技能及技术；
6. 资源整合的机会；
7. 打造并凸显市场的特色。



> 跟旧思维说Byebye：传统经营模式的末路

美国的贸易保护主义VS中国的贸易自由主义 中国汽车行业的持续开放与关税下调 消费预期与偏好调整

供需关系调整

卖方市场到买方市场的转变劣币驱逐良币

利润加速下降 车商倒闭 市场没落甚至倒闭



> 从365自身特点确认战略定位

365自身特点：
• 中等体量市场；
• 行业新兵，没有经销商集团的支撑；
• 市场团队能力有待提升；

战略定位：
• 小而美、精而专；
• 将车商与服务商定位成荣辱与共的伙伴，互惠互利；
• 共同构建服务平台，当然其价值、资源、风险皆受市场管控；
• 尽力的同时更要借力；
• 通过整合资源，全力打造诚信市场。
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2 明道
以诚信服务为导向，整合资源，形成合力



> 二手车行业的合纵连横：众人拾柴火焰高

合纵的各方，必须要懂得资源共享，运用“舍得”
这种精神，大舍才有大得，不舍永远不得。

连横的各方，必须要知道在与别人合作的同时，
不断深度发掘自身的潜能，强大自我。
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> 孤胆英雄的没落：打造综合能力的战车

单打独斗已成为过去时；
未来是综合实力的较量。

车轮：车商与服务商

通讯系统：SaaS，ERP，CRM……

发动机：二手车市场

武器系统：服务营销体系

防护系统：诚信服务机制、资金、技能与危机处理机制

战斗人员：高素质团队



3 优术
围绕汽车质保建设365市场服务生态



> 根据需求调整规范与引导：内部顾客（车商）、外部顾客（消费者与服务商）

主体 核心需求 规范与引导

车商 多卖车、快卖车
能挣钱、无风险 诚信商家、质保车

金融与保险部门 更多顾客、更多商机 与质保做优惠组合

消费者 信息透明、性价比高
有保障、方便

诚信经营承诺、诚信商户公示
市场统一客服、调解与法律援助

质保车、“六县一市”便捷服务网点
一条龙服务：省钱、省事、省心

检测机构 业务导流 制定质保标准，实施检测与结果反馈

保养机构 业务导流 制定保养标准与收费标准

维修机构 业务导流 维修方案实施标准与收费标准、维修后的责任约定



> 全面服务管理体系图解：工作流

来源：壹质保整体解决方案，Zettabyte LLC.



> 全面服务管理体系图解：信息反馈流

来源：壹质保整体解决方案，Zettabyte LLC.



> 365Eco

来源：壹质保整体解决方案，Zettabyte LLC.
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受市场掌控的3条链



> 二手车行业服务生态圈

来源：壹质保整体解决方案，Zettabyte LLC.
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> 诚信为本，服务至上



> 诚信为本，服务至上



> 诚信为本，服务至上



> 诚信为本，服务至上



> 诚信为本，服务至上
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低成本；高价值。

市场：名利双收！

利益相关方：皆大欢喜！



二手车市场经营管理

新 · 四化

1. 平台流程化
2. 信息透明化
3. 资源共享化
4. 网点社区化



认清趋势、

取势明道、 

整合资源、

建设服务生态。



要么出众，要么出局！



谢谢！


