
新 闻 热 线 ：0731-84326110����� 发 行 热 线 、 投 诉 ：0731-84316668 、84315678、84329777 ��� 广 告 热 线 ：0731-84329988 ����� 本 报 地 址 ： 长 沙 市 芙 蓉 中 路 一 段 440 号 邮 编 ：410005

在永通集团营销网络部负责人办
公室里，二三级网点经销商的资料被整
理得整整齐齐，排列得满满当当。营销
网络部负责人告诉记者，几乎每月都会
接到经销商申请成为永通集团二三级
网点的报告，现在，他手头上就有十多
家已提出报告的经销商等待审批。

是什么吸引经销商竞相加入永通
的网络？答案便是“永通模式”。永通首开
“卖完车再给钱”的网点加盟政策：经销
商加入永通集团二三级网点无需垫付
资金，也无需先付车款，只需在售出车型
后及时回款便可，大大降低了经销商的
加盟门槛及经营风险。不仅如此，永通集
团还在活动、培训、售后、运输等方面给
网点大力支持，保障经销商利益。

首先，活动方面，永通集团大力支
持营销网络参加的各类车展。只要永通
网点经销商参展并提出申请，永通总部
都大力支持，从人员、展车、运输、广告
等多方面进行扶持，仅2011年，得到永
通集团支持的地市及部分县市车展便
达六十余场。

培训方面，永通集团采取了灵活多
样的方式对网点人员进行无偿培训，提
高他们的业务素质。 除了培训专业知
识、技能和新品推介，永通的高级讲师、
销售顾问、 技术经理还经常下到网点，
直接面对顾客、 面对网点的业务人员、
针对工作中出现的问题进行讲解和培
训。另外，网点经销商也不定期派送本
店业务人员来永通旗下4S店进行业务
培训。2011年，网点人员来永通各4S店
参加过销售和售后业务培训的学员达
200余人次，他们学成回到自己的工作
岗位后， 一部分成了网点的业务骨干，
培训取得了令人满意的效果。

售后方面，永通集团大力支持网点
搞好售后服务工作。一直以来，永通各
品牌4S店不仅先后多次组织售后服务

人员深入地市营销网络，帮助网点经销
商解决维修技术上的难题，还经常安排
售后服务人员在网点进行技术指导、培
训网点维修人员尽快掌握相关技能，这
种不定期送服务、送配件到网点的活动
受到了经销商和用户的一致欢迎。

运输方面， 为网点经销商发板运输
车辆。由于一些网点地处边远，单个提车
既不经济，也不安全，永通急网点所急，想
网点所想，组织自己的大板车免费为网点
经销商发运商品车。去年是永通网点发运
商品车较多的一年， 统计显示2011年共
发运大板车450余趟次，发送运输商品车
4600余台，占网点提车量的五成左右。因
此永通集团一年要承担近三百万元的运
输费用， 为网点建设作出了很大努力，大
大地减少了网点的成本支出，它有力地促
进了边远地区网络经销商的销售，支持了
各地车展的顺利进行，取得了令人满意的
效果，在业界成为佳话。

如此充满魄力及人文关怀的举措，
让业界望尘莫及。 而超实惠的政策支
持，也让经销商们都萌生了“聚集在永
通旗下”的念头。但永通集团并不为追
求数量而盲目扩张。“永通集团的二三
级网点拓展时刻都在进行，但对于每年
新增网点的数量， 我们没有硬性指标。
那些申请加入集团网点的经销商，我们
会逐一对其进行市场考察，根据市场情
况酌情考虑。不仅如此，对于已加入的
二三级网点， 我们也对其实行严格的
‘一年一考察，一年一淘汰’的末位淘汰
制。”营销网络部负责人告诉记者。

据悉，目前，永通已经拥有50家二网
经销商，其中，27家散落在各个地州市，23
家在县级区域。谈及未来二三级网点的布
局，营销网络部负责人表示：“未来，我们
还将继续把二级网点进一步下沉到各个
区域，特别是县里，届时，永通在省内地市
的布局将真正实现全面开花。”

三湘四水遍地开花

“永通模式”辐射全湖南
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作为汽车湘军的
领头人物，湖南永通
汽车集团所走的每
一步都足以影响整
个湖南。2003年，当
各大汽车厂商正在
为长沙车市争得不
可开交时，湖南永通
汽车集团董事长蒋
宗平却将目光转移
至了相当冷清的地
州市。那一年，他在
地州市一举布下 14
家二级网点，这个当
时让诸多人非常不
理解的决定，如今看
来充满了智慧，让人
不得不佩服蒋宗平
的先见之明。

历经九载春秋，
从最初的 14家二级
网点，到现在，湖南
永通汽车集团的二
三级网络已遍布全
省14个地州市、数量
高达50家。二级网点
的年销量也从最初
的750台发展到去年
的8100余台，年销量
占集团总销量比例
从最初的 10%飞涨
至30%。湖南永通汽
车集团辐射三湘四
水的二三级网络正
在飞速扩张。而随着
网 络 的 大 肆 扩 张 ，
“永通模式” 也逐渐
辐射至整个湖南。

■记者 刘宇慧

“早动手、早布局”才能抢占先
机。早在2003年，当各大汽车厂商正
在为长沙车市争得不可开交时，湖
南永通汽车集团便在董事长蒋宗平
的带领下， 积极挺进省内二三级市
场。

“二三级网点的布局一直是我
们永通的战略部署中的重中之重，
2003年长沙车市正火爆，很多厂商
都未进驻二三级市场。当时很多人
不明白，不赞同我去各地方建立网
点。我说这是大错特错。目前，长沙
市人口只占湖南省人口的百分之
十，其汽车保有量却已突破百万大
关，占全省的百分之五十。而百分
之九十的人口却只拥有全省百分
之五十的汽车，可见二三级市场汽
车消费潜力是巨大的。例如去年浏
阳的上牌量为2万台，其中1万台就
是来自我们永通，市场占有率高达
百分之五十。” 回顾九年前就开始
的二三级网点的布局，蒋宗平如是
说。

蒋宗平的前瞻意识在2011年
得以全方位体现。那一年，受“全
球经济以及宏观调控 ”、“刺激汽
车消费政策相继推出”、一线城市
限购、限牌、治堵等影响，国内汽
车市场发生了重大的变化。 之前
让广大汽车销售集团赢得了巨大
市场份额和空间的一级汽车市场
竞争逐渐趋向于白热化， 而随着
市州消费水平的不断提升， 蕴藏
着无限潜力和巨大商机的二三级
汽车市场正逐渐得到各大销售集
团的重视。

那一年，在整个市场疲态的情
况下， 永通集团全省销量超过了
32000辆， 总销售额达到了61个
亿，增速达到了4%到5%，领先行
业平均增速两个百分点。 而永通
之所以能够有这样的成绩， 很大
程度上取决于蒋宗平的“渠道下
沉战略”。数据显示，当年，在总销
量所在比重中， 永通在长沙市的
销量同比下降了8%， 但全省销量
却上升了3.93%。二三级网点的年
销量约占集团总销量的30%。而从
2003年开拓网点至今， 湖南永通
汽车集团二级网络累计销售汽车
已达10万余辆， 累计总销售额近
百亿元。

不可复制的“永通模式”

渠道下沉第一人

2012永通网点营销会议。


