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“车元素”开创
互联网+汽车服务新模式

创业创新孵化梦想④

最近，傅衍丰一直在瑞安、

台州、杭州等多地往返奔波，忙

着与汽车 4S 店对接合作，以及

与技术团队沟通。他坦言，之所

以能够确保“车元素”走得稳、走

得远，其背后的创业团队功不可

没。

令记者感到不可思议的是，

撑起“车元素”这样一个走在行

业前沿项目的，是一个平均年龄

24.6岁的年轻团队，绝大部分的

成员不足30岁。

“年轻人比较能吃苦，我们

需要吃苦精神和创业激情。”傅

衍丰说，年轻的团队之所以能够

创造无限价值，在于年轻人往往

无所畏惧，这是他偏爱年轻人才

的原因。

据了解，“车元素”骨干有的

曾是阿里巴巴、京东等知名互联

网企业的员工，有的是英国、美国

留学归国人员，有的来自 NA-

PA、福特、伟巴斯特等国际汽车

服务行业龙头企业的员工。为

了留住人才，2011年，傅衍丰开

始执行“员工持股”计划，以实现

公司、股东和员工利益的一致性，

提高员工积极性和凝聚力。

除了入驻瑞安日报万事好

网络经济创新产业园外，傅衍丰

还将 10%的股份转给瑞安日报

有限公司，成为园区第一个“并

肩作战”的孵化项目，实现长期

的战略合作。

让傅衍丰备感欣慰的是，

2015年10月下旬，在一次项目

推介会上，“车元素”项目得到上

海德世朗厨具有限公司的青睐，

成功获得500万元天使基金，用

于技术开发、搭建运营团队及规

范运营流程。

如今，傅衍丰已给“车元素”

画好了“成长蓝图”——未来 5

年，完成“车元素”沿海经济带和

长江经济带的市场布局，将“车

元素”建设成为专业汽车服务平

台，实现在线用户、连锁服务店

在数量上的明显增长。

■记者陈丹丹/文 王鹏洲/图

去年，“车元素”汽车服务体验中心开始在瑞安汽车服务后市

场崭露头角，“平民化价格，4S店的服务”——这个响亮的口号一

出，立即在汽车服务行业引起轩然大波。

掌舵这家汽车服务体验中心的是市福博科技有限公司总经理

傅衍丰，曾经的IT精英、如今的“互联网+”创业者。日前，入驻瑞安

日报万事好网络经济创新产业园、拿到500万元天使基金的傅衍丰

说：“互联网时代掀起了新的创业创新浪潮，我想在这个大潮中再

‘搏一回’。”

“哪里有痛点，哪里就有商机”

傅衍丰是浙江衢州人。

11 年前，他是杭州一家网络

公司的 IT 精英，一次来瑞安

市场考察后，决定在此落脚。

那时吸引傅衍丰的，是瑞安

“汽摩配之都”的光环，这让

他看到了新的商机。

“作为汽配产业集聚地，

大大小小的汽配厂商却只知

‘埋头苦干’，如果可以搭建

一个专业汽配出口信息服务

平台，把这些汽配厂商聚集起

来进行网络展示、销售汽配产

品，或许是一条新出路。”傅

衍丰说。当时，他的创业资金

仅 10 万元，让他决心走上创

业路的，全凭一股干劲和对这

块空白市场的信心。

2008年，傅衍丰创办了市

福博科技有限公司，建立“环球

汽配资源网”，逐步实现了线上

买卖。短短几年间，该网站汇

集了2.2万家优质汽配厂商的

信息，以及海内外客商 3.3 万

家，汽配产品信息数据超过

4000 万条。目前，瑞安已有

1200多家汽配企业入驻。

“作为汽配厂商和境外中

小买家的‘中间商’，通过模

式创新，我们可以帮助企业每

单增加 20%以上的利润。”傅

衍丰解释说，利用网上平台交

易，能剔除部分中间流通环节

和成本，扩大利润空间。

与此同时，该网站的影响

力日益凸显。比如塘下一家

传感器生产企业，进驻“环球

汽配资源网”后，一年增加了

200多万元的订单。

据傅衍丰统计，当初他投

入的 10 万元创业基金，如今

已 获 得 了 300 多 万 元 的 回

报。对此，傅衍丰并未止步不

前。“做人不能小富即安。”傅

衍丰说，互联网+大潮和传统

汽车服务行业的“痛点”，让

他再次看到了新的商机。

“就汽车维修保养而言，

消费者常遇到这样的尴尬，汽

车 4S 店的服务好但价格贵，

路边维修店的价格实惠却担

心服务没保障。”眼光敏锐的

傅衍丰发现了汽车服务后市

场这片蓝海，“我市是汽摩配

之都，在汽车维修所需的配件

上有着先天的产地资源优势，

但该优势却并未体现在消费

者实际汽车维修上。这些痛

点，可以靠互联网来解决”。

“哪里有痛点，哪里就有

商机。”崭新的互联网+时代

来 临 ，促 使 傅 衍 丰 下 进 军

O2O 汽车服务新领域，通过

融合线下汽车服务行业资源，

实行全新的服务理念，把汽车

售后维修保养市场往“品牌

化、连锁式、亲民化、网络化、

透明化、规范化”转变。正是

有了这样的想法，“车元素”

汽车服务体验中心成立了。

2015 年 10 月，“车元素”汽

车服务体验中心在瑞安开出第

一家门店，紧接着 1 个月后，位

于台州的“车元素”汽车服务体

验中心也成功投入运营。

记者在位于瑞祥大道莘塍

段的“车元素”汽车服务体验中

心看到，中心设有汽车销售展

厅、维修保养区、汽车配件展示

区和客户休息区等，与普通的汽

车4S店似乎没有明显区别。

“‘车元素’是看似普通，实

际内含乾坤。”据傅衍丰介绍，运

用“互联网+ ”思维打造的“车元

素”汽车服务体验中心，让车主

感受最深的就是方便省事。只

要通过微信端、app等移动端入

口，预约汽车美容、保养、维修，

就可以省去排队的时间，并且可

以对服务质量进行点评打分。

服务质量好不好，车主说了算。

目前，“车元素”和瑞安日报

有限公司达成战略合作，由瑞安

日报有限公司提供技术支撑及

区域推广等全案服务。目前微

信端开发已进入扫尾阶段，预计

月底即可上线，下一步还将致力

于 app、pc 端技术开发，以及后

期的大数据整合、营销推广等。

“由于车元素汽车服务体验

中心是通过整合现成、闲置的优

质汽车服务资源为主，投资仅

10万元，一家面积2500多平方

米的汽车服务体验店就开张营

业了。”傅衍丰说，在前期的调研

中，他了解到一部分汽车 4S 店

维修车间资源长期闲置。于是，

他将互联网技术和思维嫁接给

传统 4S 店，既帮助 4S 店转型，

又能实现资源共享，让车主、4S

店、汽配生产商实现多方共赢。

“这块空白市场，如果能做

大做强，将是一块可口的大蛋

糕。”多年创业的经验告诉傅衍

丰，要让企业赢得市场，首先必

须赢得用户的信任。于是，“车

元素”推出了“4S 店的服务、平

民化价格”的理念。

傅衍丰说，一般的汽车 4S

店，产品中间流通环节多，导致

产品价格居高不下；而他们则依

托瑞安作为中国汽摩配之都的

产业优势，进行货源整合，从本

地汽配厂家直接拿货，相当于厂

家直销，价格更趋透明。同时，

该中心将过去4S店以利润为先

的盈利模式，改为以量取胜的经

营方式，把更多利润让给车主。

傅衍丰拿出一张客户留下

的旧车辆维修结算单告诉记者，

该车主在4S店进行保养维修后

的费用是 1648 元，而同样的服

务项目，在“车元素”中心进行维

修保养，能帮助车主省下约一半

的费用。在汽车配件区域内，傅

衍丰指着一款常见的机油滤清

器说，该产品市面上价格约 60

元，“车元素”仅卖30元，有50%

以上的价格优惠。

“只有赢得用户，才能赢得市场”

“平均24.6岁的年轻团队，创造无限价值”

““车元素车元素””负责人傅衍丰负责人傅衍丰

“车元素”瑞安展厅


