
卖新车获得的利润不断
下降， 汽车行业已进入“微
利”时代。在越来越多的汽车
经销商生存状况不断恶化的
今天， 永通集团却保持着良
好的发展势头， 与蒋宗平对
于汽车服务的高要求密不可
分。

在“傻子也能卖车”的年
代， 他就开始思考着如何围
绕汽车消费的方方面面，以
优质服务让消费者始终选择
永通。

翻开永通的成长史，一
条从湖南永通成立起就被
贯彻始终的原则，出现在我
们的面前：满足顾客期望与
社会需求，实现永通持续和
健康发展。也正是这条永通
坚守了14年的服务宗旨为
永通树立了品牌，赢得了顾
客的口碑。

其实， 永通一直秉承的

理念就是专业于车， 专注于
人，专诚于心。像“24小时救
援”这种人性化服务，永通一
直坚持在做。永通严格地遵循
24小时救援，在长沙地区要求
30分钟至40分钟到现场，在湖
南省内， 原则上不超过6个小
时。为解决顾客购车后东奔西
跑办手续的麻烦和用车中遇
到的各种难题，永通2006年成
立了全国首个无警员、具备购
车、上牌、保险等一条龙服务
功能的正点汽车俱乐部。

按照惯例， 永通每年都会
为全年工作设立一个主题，今
年的主题是“品质年”。永通有
哪些动作呢？面对记者的问题，
蒋宗平详细地阐述了“品质年”
的含义。 他打了个比方：“一块
金子，不能只看表面金光灿灿，
还要看里面， 看这块金子的含
金量到底有多高。 永通已走入
第14个年头， 达到今天这个规

模， 我们也要提高企业的含金
量，有些东西不行的，我们就会
去掉。”

让永通持续盈利、健康地
发展， 就是今年“品质年”的
含义。“品质年” 也是将永通
打造成为百年老店的重要一
环。谈到打造百年老店，蒋宗
平不免感慨这是一条漫漫长
路。

湖南永通对服务的高要
求， 让永通赢得了消费者的
青睐。在售后维修与汽车精品
服务了这两个汽车后产业最
基本的市场，永通早已做到了
湖南第一。“永通在去年做到
了将近8亿元的维修产值，我
们的短期目标是在2015年维
修产值达到10亿元。”蒋宗平
表示。从今年的数据看，永通
集团的维修售后营收都达到
两位数的增长，远远超过全国
整车销售增长。

当大多数汽车经销商还在为今
年的汽车市场不温不火而苦恼时，
湖南永通已经蝶变转型。

湖南永通从汽车卖场到湖南第
一家汽车4S店； 从卖汽车到卖服
务； 从单一的汽车经销商到汽车综
合服务商； 从汽车销售平台的搭建
者到汽车后市场行业的规则制定
者。每一次蜕变，湖南永通都会发展
到一个新的高度。

“卖车是规则遵守者，汽车后市
场，特别是二手车市场，我们要率先
制定永通自己的标准， 做一个规则
的制定者。”湖南永通集团董事长蒋
宗平表示。
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永通蝶变：从规则遵守者到规则制定者
蒋宗平：2020年,我们湖南永通总体销售要过300亿元，二手车销售要过100亿元

湖南永通集团从长沙四方坪出发，最
先在此建立了广汽丰田、北京现代、奥迪、
一汽丰田4家店。以这里为基地，湖南永通
在长沙东突南下西进，在长沙市乃至全省
各地市州拓疆动土，建立起了自己的“汽
车王国”。

目前怀化国际汽车城已经建成。这一
项目总投资达35亿元， 已经不仅仅是建
4S店，它由展示服务区、汽车销售区、汽
车商业服务区等五大功能区块组成，完
全建成后， 将是一座具有国际领先水平
的超大型、现代化一站式汽车Mall，其中
汽车销售区将吸纳45家4S店入驻。目前，
克莱斯勒、长安福特、一汽-大众奥迪、奔
驰、宝马、北京现代等20多家4S店都已投
入运营。

蒋宗平说，这里不仅要建成西南地区
最大的汽车展示销售中心和二手车交易
市场，还要建设汽车物流配送园、综合维
修及汽车配件市场、星级酒店、驾驶员培
训学校及综合配套商务设施等。

在吉首，购买了170亩地，计划建10家
4S店；在张家界购地100多亩，计划建多家
4S店。在永州，购买3块地，北京现代4S店
已经建成，还有2家正在建设中。

在郴州， 一汽大众4S店已经建成。在
益阳，购地300亩，一汽大众、奥迪2家4S店
已经建成。浏阳计划开出10家4S店。“我们
不单单是建设汽车4S店，我是在建设汽车
城。”蒋宗平告诉记者，永通集团计划在河
西金星路建设10家4S店。加上津湘集团和
蓝天集团的入驻，河西望城的精品汽车的
规模不容小觑。

从长沙的布点， 到在湖南各市州建起
汽车城，永通集团正迎来一个全新的时代。
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2 从卖车到卖服务

蒋宗平曾这样描述
他的布局：我们永通有一
个宏观布局， 总体而言，
是要全省全面开花。

湖南永通的布局包
括了湘西、湘北、湘南等
市州，计划在2015年建成
50家4S店。其实，我们可
以发现，永通无论是在市
州，还是长沙，所有4S店
都是自己购买的土地。
“自己的土地才有安全
感，企业才能长远发展。”
蒋宗平表示。我们不禁感
慨，这需要多么强大的实
力和魄力。

湖南永通已不仅是
作为汽车经销商来布局
市场，而是站在整个汽车
售前、售中、售后服务等
系统化的流程中来打造

大平台。
“怀化汽车城已经淡

化了永通的卖车概念，我
们做的事情是一个平台搭
建者，我搭台，欢迎有实力
的汽车产业链商家一起来
唱戏。”蒋宗平笑言。

为服务这一项目，永
通集团还和长郡教育集
团签订了战略合作协议，
联手在怀化打造全国一
流的中学。这也是怀化第
一所湖南四大名校分校，
将极大地提升怀化的教
育、教学水平，为更多孩
子的名校梦提供有力的
支持。

从长沙四方坪起步，
北上常德、岳阳，南下郴
州、永州，东拓浏阳，西进
吉首、张家界等地，进一

步转向怀化国际汽车城，
湖南永通这一战略成效已
开始显现。

在怀化国际汽车城的
国际会展中心， 去年举办
的怀化国际汽车博览会就
吸引了80多个国内外整车
品牌参与，20余万参观人
次参观， 创下了3000多辆
销量、4个多亿的成交额。

“我们的这个项目取
得了很好的经济效益和社
会效益。”蒋宗平说，这就
是汽车平台带来的效应。
未来， 我们打造的汽车城
还将拥有购物、 休闲等多
重功能， 永通会通过构建
汽车平台， 为人们提供更
加丰富多彩、 更现代化的
汽车生活， 让汽车市场更
加规范、专业。

从经销商到平台搭建者3

凡是能立于不败之
地者都把握大势， 创新
思路，而在汽车销售界，
蒋宗平永远是居安思
危、先人一步的那一个。
从在新车车牌位置贴宣
传广告牌，到汽车医院，
从汽车城， 到汽车后市
场……永通集团总是能
创新思路。

“卖车是规则遵守
者，汽车后市场，特别是
二手车市场， 我们要率
先制定永通自己的标
准， 做一个规则的制定
者。”湖南永通集团董事
长蒋宗平表示。 这一次
永通集团创新制定自己
的二手车标准， 也正是
看中了二手车市场的巨
大潜力。

按照行业惯例 ，车
主的换车周期在5年左
右，以此推算，2014年将
是车市爆发之年、 购车
人群的换车高峰。 蒋宗
平认为，最迟到2015年，

国内二手车市场的年交易
量将超过1000万台。

不过虽有一个庞大的
市场， 但是整个二手车市
场的发展却一直处在小农
经济的状态。 蒋宗平了解
到， 目前国内二手车经销
商的数量在10万家以上，
但其中绝大部分每年只能
做到100台左右的规模，能
做到每年超过1000辆车的
经销商凤毛麟角。

二手车交易之所以在
湖南未成气候， 就是因为
二手车评估鉴定缺少严格
统一的标准。 湖南目前的
二手车市场还处于粗线条
的最初级阶段， 没有什么
技术含量， 有些甚至是私
人交易， 过户手续都没有
办， 出了事还是找以前的
车主，容易产生纠纷。因此，
大家心里没数，也不敢买。

“在国家的二手车评
估鉴定标准尚未颁布的情
况下， 我们永通会首先制
定自己的二手车评估鉴定

标准。” 蒋宗平告诉记者，
永通现在已经组织了专门
的团队对标准细节进行制
定。 为了让消费者放心交
易， 他们甚至会推出诸如
“凡是从永通销售出去的
二手车，一年内保修、一个
月内不满意可退车” 这样
的让消费者放心的保障举
措。

不成熟的市场就是巨
大的商机。 面对二手车市
场的巨大潜力， 永通布局
长沙河西建设二手车交易
市场，不久即将建成。

按照蒋宗平的设想，
建成后的二手车交易市场
将有5000个停车位， 永通
二手车将以超大的市场规
模、完备的配套设施、优良
的经营环境， 集中展示品
牌、档次不一的二手车。蒋
宗平称，“到2020年， 我们
永通二手车年销售要过百
亿， 销售二手车十万辆以
上，新车、二手车总体销售
过300亿元。”

从规则遵守者到制定者4从建店到
建汽车城
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①湖南永通在蒋宗平的带领下每次蝶变都会
把永通带到一个新高度。

②14年来，湖南永通集团获得了无数荣誉。
③湖南永通这艘汽车航母， 在蒋宗平的掌舵

下，乘风破浪，直挂云帆济沧海。
本版图片均由记者 童迪 摄
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