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20162016 年年，，上汽大通在业内首创上汽大通在业内首创

CC22BB智能定制模式智能定制模式，，选择一辆与众不同选择一辆与众不同

的汽车产品的汽车产品，，从订单下定到用户提车从订单下定到用户提车，，

也就也就 2020 来天来天。。这也为当时饱受市场同这也为当时饱受市场同

质化困扰的经销商们质化困扰的经销商们，，找到了一个突围找到了一个突围

的方向的方向。。

一个全新的个性化定制需求背后一个全新的个性化定制需求背后，，

很有可能就是一个待开发的细分蓝海市很有可能就是一个待开发的细分蓝海市

场场，，要实现产品的价值升级要实现产品的价值升级，，良机往往良机往往

就蕴含在其中就蕴含在其中。。嗅觉敏锐的经销商们开嗅觉敏锐的经销商们开

始主动挖掘其中的商机始主动挖掘其中的商机。。

座椅布局重新设计座椅布局重新设计，，车后部加装空车后部加装空

调调，，后窗改装液晶屏后窗改装液晶屏，，换个轮毂换个轮毂，，换个换个

隐私玻璃隐私玻璃，，改个自动挡改个自动挡，，上汽大通上汽大通

MAXUSMAXUS用用CC22BB智能定制模式从小众市智能定制模式从小众市

场的需求一点点打开局面场的需求一点点打开局面，，引导消费者引导消费者

从使用场景需求出发从使用场景需求出发，，选购车型选购车型，，并且并且

不再依赖后期改装不再依赖后期改装，，直接从原厂获取成直接从原厂获取成

品车辆品车辆。。

““我们的我们的CC22BB定制订单定制订单，，也在帮助也在帮助

上汽大通通过大数据进行分析上汽大通通过大数据进行分析，，在接下在接下

来的标配车型中来的标配车型中，，推出更能匹配消费者推出更能匹配消费者

需求的车型需求的车型。。””符昀说道符昀说道，，““20202020 年年，，

上汽大通上汽大通MAXUSMAXUS推出了直接标配隐私推出了直接标配隐私

玻璃和铝合金轮毂的轻客产品玻璃和铝合金轮毂的轻客产品，，帮助我帮助我

们的消费者能够购买到更实用的新车们的消费者能够购买到更实用的新车。。

这种领先市场的这种领先市场的 CC22BB 智能定制模式智能定制模式，，

让我们始终可以有超越竞争对手的优质让我们始终可以有超越竞争对手的优质

产品销售产品销售，，而且产品接地气而且产品接地气，，这等于就这等于就

是用户与我们一起共创的产品是用户与我们一起共创的产品。。””

““智能蜘蛛定制这条路只会越走越智能蜘蛛定制这条路只会越走越

宽宽。。””符昀对此信心十足符昀对此信心十足。。

22月月2828日日，，上汽大通上汽大通MAXUSMAXUS旗下旗下

四款宽体轻客新车一起上阵四款宽体轻客新车一起上阵，，EVEV9090电电

尊王尊王、、VV9090 智运王智运王、、VV8080 PLUSPLUS 全能全能

王王、、VV8080带货王齐出带货王齐出，，甩出甩出““王王””炸炸，，

率先实现了高级率先实现了高级、、中级中级、、入门宽体轻客入门宽体轻客

市场的全领域市场的全领域、、全能源覆盖全能源覆盖，，引领宽体引领宽体

轻客向着更高的标准进化轻客向着更高的标准进化。。

也就是在这一年里也就是在这一年里，，包括绍兴康包括绍兴康

瑞瑞、、常州金运在内的诸多上汽大通经销常州金运在内的诸多上汽大通经销

商商，，在上汽大通诸多新品的加持下在上汽大通诸多新品的加持下，，开开

始陆续在各自的城市冲破了过去的天花始陆续在各自的城市冲破了过去的天花

板板，，市场份额越做越大市场份额越做越大，，从一开始的挑从一开始的挑

战者战者，，变成了如今的守擂者变成了如今的守擂者。。

““去年年底的时候去年年底的时候，，我们拿到了绍我们拿到了绍

兴地区的月度销量冠军兴地区的月度销量冠军。。而今年而今年，，每个每个

月的销量冠军都是我们的月的销量冠军都是我们的。。””裘建明告裘建明告

诉记者诉记者。。

用差异化拉开优势

对于经销商来说对于经销商来说，，站上一个新平站上一个新平

台以后台以后，，就意味着即将面对新的天花就意味着即将面对新的天花

板板，，从商用车到乘用车从商用车到乘用车，，经销商们的经销商们的

思路也在不断转变思路也在不断转变，，不仅要把既有市不仅要把既有市

场维护得更好场维护得更好，，更要考虑如何突破传更要考虑如何突破传

统圈层统圈层，，打破固有的商用车天花板打破固有的商用车天花板。。

除了缩减外拓除了缩减外拓、、发资料发资料、、实地展实地展

销等传统营销活动的频次销等传统营销活动的频次，，逐渐将营逐渐将营

销转到线上销转到线上，，更多采用微信朋友圈更多采用微信朋友圈、、

抖音抖音、、视频直播等全新数字化营销手视频直播等全新数字化营销手

段之外段之外，，对于整个企业的营销体系对于整个企业的营销体系，，

绍兴康瑞绍兴康瑞、、常州金运和其他上汽大通常州金运和其他上汽大通

的经销商一样的经销商一样，，开始逐渐引入上汽大开始逐渐引入上汽大

通的数字化转型改革通的数字化转型改革。。

要真正以用户为中心要真正以用户为中心，，所有的部所有的部

门门、、职能岗位都可以直联职能岗位都可以直联““衣食父衣食父

母母””，，那么就必然需要通过数字化能那么就必然需要通过数字化能

力的改造力的改造，，用数字化改造传统行业用数字化改造传统行业。。

这一点这一点，，蓝青松数年来已经多次灌输蓝青松数年来已经多次灌输

给企业管理层和经销商团队给企业管理层和经销商团队。。

如今如今，，在一线在一线，，上汽大通经销商上汽大通经销商

的销售人员开始使用的销售人员开始使用 PADPAD 和大屏和大屏，，

取代原本用手机照片取代原本用手机照片，，让消费者更能让消费者更能

““所见即所得所见即所得””，，快速建立对产品的直快速建立对产品的直

观印象观印象。。

近年来近年来，，随着数字化转型的逐步随着数字化转型的逐步

深入深入，，上汽大通将上汽大通将 CC22BB 理念从配置理念从配置

的选择进一步扩展到服务的选择的选择进一步扩展到服务的选择。。上上

汽大通以新零售业务实践为基础汽大通以新零售业务实践为基础，，将将

潜客潜客、、试驾试驾、、活动活动、、订单和衍生精品订单和衍生精品

等交易活动在线等交易活动在线，，建立标准化数字运建立标准化数字运

营产品营产品，，从开发到售后产品全生命周从开发到售后产品全生命周

期数据在线期数据在线，，不仅数据可视不仅数据可视、、可用可用，，

实现了对代理实现了对代理、、直营直营、、直销三种模式直销三种模式

的赋能的赋能，，““云服务云服务””产品更赋能服务产品更赋能服务

顾问顾问，，提升服务响应提升服务响应，，更好地与客户更好地与客户

共创服务生态环境共创服务生态环境。。

““我随时可以通过管理系统我随时可以通过管理系统，，看看

今天新增了几组客户今天新增了几组客户，，以及每一位客以及每一位客

户目前的跟进状态户目前的跟进状态，，而老客户们也可而老客户们也可

以通过客户端看到自己的车辆状态以通过客户端看到自己的车辆状态，，

并随时预约服务并随时预约服务。。””作为作为““尝鲜者尝鲜者””，，

裘建明感受到的裘建明感受到的，，不仅是数字化工具不仅是数字化工具

把自己原来很多需要做的分析把自己原来很多需要做的分析、、筛选筛选

和导入导出工作全部做掉了和导入导出工作全部做掉了，，““云服云服

务务””更是让用户直联工作变得前所未更是让用户直联工作变得前所未

有的轻松有的轻松，，用他的话说用他的话说，，““和用户之和用户之

间的距离从来没这么近过间的距离从来没这么近过。。””
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无独有偶无独有偶，，另一家上汽大通经另一家上汽大通经

销商销商，，常州金运总经理兼投资人符常州金运总经理兼投资人符

昀也有同样的感慨昀也有同样的感慨，，在常州金运成在常州金运成

为上汽大通经销商的这十年里为上汽大通经销商的这十年里，，

““把老客户当成宝贝把老客户当成宝贝，，与他们一起与他们一起

成长成长””已经深深地烙印在企业文化已经深深地烙印在企业文化

里面里面。。

作为一个三线城市市场作为一个三线城市市场，，常州常州

的轻客总容量过去一直有一层天花的轻客总容量过去一直有一层天花

板板。。20202020 年年，，所有竞品销量几乎所有竞品销量几乎

都没有增长都没有增长，，上汽大通上汽大通MAXUSMAXUS旗旗

下轻客产品一举拿下了接近翻番的下轻客产品一举拿下了接近翻番的

成绩成绩，，直接把当地市场的轻客天花直接把当地市场的轻客天花

板打破不说板打破不说，，也把常州地区从上汽也把常州地区从上汽

大通的一个小市场做成了大市场大通的一个小市场做成了大市场。。

在刚刚过去的十月份在刚刚过去的十月份，，常州金运销常州金运销

售的上汽大通轻客产品已经占据了售的上汽大通轻客产品已经占据了

当地市场七成份额当地市场七成份额。。

““这就是我们和老客户一起共这就是我们和老客户一起共

创创，，厚积薄发的必然结果厚积薄发的必然结果。。””符昀符昀

告诉记者告诉记者，，““从从20122012年我们卖出第年我们卖出第

一辆轻客开始一辆轻客开始，，每年都有老客户自每年都有老客户自

己增购或介绍朋友来购买我们的轻己增购或介绍朋友来购买我们的轻

客客。。雪球越滚越大雪球越滚越大，，积累到了一定积累到了一定

程度当上汽大通的轻客产品也越来程度当上汽大通的轻客产品也越来

越丰富越丰富，，一切也就水到渠成了一切也就水到渠成了。。””

维护老客户维护老客户、、与用户共建与用户共建、、做做

精基盘精基盘，，这是上汽大通灌输给经销这是上汽大通灌输给经销

商们的经营商们的经营““法宝法宝””之一之一。。无论是无论是

符昀还是裘建明符昀还是裘建明，，都曾有过建店初都曾有过建店初

期期，，面对产品和品牌在当地没有知面对产品和品牌在当地没有知

名度名度，，开车去扫街开车去扫街，，做做““行商行商””的的

经历经历。。这也让他们一开始就学着把这也让他们一开始就学着把

每一位老客户当成宝贝每一位老客户当成宝贝，，不断加强不断加强

老客户的维护老客户的维护，，并持之以恒并持之以恒，，成功成功

地让老客户成为上汽大通地让老客户成为上汽大通MAXUSMAXUS

品牌和口碑的传播者品牌和口碑的传播者。。

其中就包括了上门服务其中就包括了上门服务，，这项这项

近两年才在新势力造车企业中兴起近两年才在新势力造车企业中兴起

的服务的服务，，上汽大通的经销商们有的上汽大通的经销商们有的

一做就是十年一做就是十年，，每一位车主提车前每一位车主提车前

都会被告知都会被告知，，如果不方便如果不方便，，经销店经销店

可以提供上门服务可以提供上门服务。。

这种对上汽大通车主的维护这种对上汽大通车主的维护，，

慢慢辐射到了已经拥有其他品牌的慢慢辐射到了已经拥有其他品牌的

车主潜客群体车主潜客群体，，抱着抱着““他未来有一他未来有一

天换车的时候可能首先想到上汽大天换车的时候可能首先想到上汽大

通通””的坚持的坚持，，上汽大通的经销商们上汽大通的经销商们

同样以对待朋友同样以对待朋友、、伙伴而非仅仅是伙伴而非仅仅是

交易对象去维护交易对象去维护、、经营经营。。

““刚开始的时候刚开始的时候，，绍兴当地有绍兴当地有

四五个竞品轻客品牌四五个竞品轻客品牌。。现在现在，，绍兴绍兴

每卖出两辆轻客每卖出两辆轻客，，就有一辆是上汽就有一辆是上汽

大通大通。。””裘建明笑着告诉记者裘建明笑着告诉记者。。

本报记者 顾行成

““我们每年要给我们每年要给50005000名上汽大通车主名上汽大通车主

送上生日祝福送上生日祝福。。””当第一次从绍兴康瑞汽当第一次从绍兴康瑞汽

车销售有限公司总经理裘建明口中听到这车销售有限公司总经理裘建明口中听到这

个数字个数字，，记者当即确认了一下记者当即确认了一下：：““您确定您确定

说的是说的是50005000名名？？每年每年？？””

裘建明肯定地告诉裘建明肯定地告诉《《上海汽车报上海汽车报》》记记

者者：：““每年给超过每年给超过50005000名车主逐一送上生名车主逐一送上生

日祝福日祝福，，从我们绍兴店建成的第一年起从我们绍兴店建成的第一年起，，

就没有停止过就没有停止过，，这些老客户也是我们最坚这些老客户也是我们最坚

实的销量基盘实的销量基盘。。””

上汽集团副总裁蓝青松在几年前接受上汽集团副总裁蓝青松在几年前接受

媒体采访时就表示媒体采访时就表示，，““不论是做乘用车还不论是做乘用车还

是商用车是商用车，，首先要把用户体验做好首先要把用户体验做好。。我希我希

望上汽大通变成用户驱动的公司望上汽大通变成用户驱动的公司，，为用户为用户

提供产品和服务提供产品和服务。。这不仅是用户的需求这不仅是用户的需求，，

也是业务内在的需求也是业务内在的需求。。我们要通过组织的我们要通过组织的

在线能力和业务的在线能力来尽可能提升在线能力和业务的在线能力来尽可能提升

用户的体验用户的体验，，提升用户的满意度提升用户的满意度。。””

与用户十年共创

用数字化赋能自己
用C2B打造全新消费生态


