
正在凌帆洋苦恼的时候，继汽车
销售高速增长之后，车传奇的下一个
风口居然就这么不期而至了——智能
手机开始普及。

随后，国内移动互联网快速发
展。凌帆洋再次凭借着一个技术员对
技术趋势的捕捉能力，于2014年快速
将“车传奇”电脑版转换成手机版。“但
我们还是走了弯路，最开始去开发自
己的APP，发现用户增长量还是不理
想，后来又去试微信公众号，一下子就
看到区别了，用户直接就从之前上百
上千的增长发展到上万的增长了。”

紧接着在第二年，凌帆洋居然迎
来了第三个风口——保险行业费率改
革。“车主都知道，从2015年之后，购
买车险的保费开始和上一年的出险次
数挂钩，这意味着很多小额赔案车主
选择不报保险，促使保险公司在对车
主的其他回馈方面加大力度，而且保
险公司为保持车主粘度，提供增值服
务的需求更进一步加大。”

此两个风口叠加，从 2015 年开
始，车传奇的销售进入爆发式增长。

“我们快速调整了资源和服务，用来应
对极速增长的市场需求，将用户的兑
换范围集中到加油充值、通讯充值、网
络商城购物、娱乐会员、美食和出游出

行这几大热点。客户对象也从原来单
一的保险公司扩大到以保险和银行为
主的整个金融行业。”凌帆洋解释，金
融企业给客户回馈一定额度的车传奇
用户权益，客户就可以到车传奇公众
号上自主选择兑换，方便灵活，“目前
车传奇用户已经增长到146万，去年
全公司销售额达到2.7亿元，同比增长
100%多。”

与此同时，凌帆洋还在不断加大
技术投入，“我们有二十多位技术人
员，不断优化平台，最重要的还要提供
安全保障。要知道，我们虽然提供的
是虚拟商品，但都是有价值的，并且总
量很大。”去年，凭借着多个软件专利，
传奇机动车服务公司获评高新技术企
业，这在服务行业并不常见，正如凌帆
洋所强调的，“车传奇是一间依靠技术
支撑的平台企业，并不是一间常规的
网络公司。”

目前，车传奇已经走出中山，业务
拓展到整个广东市场，甚至省外也有
地方开始使用。接下来，凌帆洋开始
将市面上的洗车美容和维修店纳入旗
下，组成车传奇加盟服务网点，“目前珠
三角已经加盟了260多间，广东省有
1000多间，接下来还会在全国铺开，为
我们打入全国市场做好铺垫工作。”
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每天，中山的马路上汽车川流不息，
越来越多的人成为了有车一族。而汽车
保有量的快速增长并不是最近才开始
的，早在十余年前已经出现。那个时候，
资深保险人士凌帆洋敏锐地抓住了这个
机遇，创办了广东传奇机动车服务有限
公司，为保险企业提供车主代办业务。

只是，他无论如何也想不到，仅仅
几年之后，随着移动互联网和智能手机
时代的到来，小小的代办业务居然会成
长为帮金融机构做客户增值服务的平
台大生意，年销售额轻松破亿元。

看见汽车“快增时代”到来
选择开不一样的代办公司

学计算机专业的凌帆洋在走出校门的
时候，应该不会想到，他的职业生涯居然会
围绕“保险”行业展开，而不是像他的多数同
学那样，成为技术员或者码农。

不过，在2001年进入中山一间国有保险
企业的时候，他确实是应聘到技术部门，做
技术维护工作。只是，乐于和人打交道的性
格，让他不甘于技术岗位，也想尝试一下保
险业务。正好，领导也有此意向，于是，在做
了一年多的技术工作后，凌帆洋就被调到了
业管部，“业管部不直接做业务，而是管理业
务的运营，可以让我全面地了解整个业务链
条，熟悉各个部门的运作。”

在业管部从一线干到管理岗位，凌帆洋
积累了丰富的保险业经验。大概从2006年
开始，凌帆洋注意到，市场上汽车销售正在
进入快速增长期，跟随而来的车险保费增速
也越来越快。更因为保险企业的不断增加，
各个企业对于车险客户的竞争也日趋激
烈。也是在这个时候，保险公司开始为客户
提供各种购买车险的增值服务，简单的有实
物礼品、洗车券以及各种代办业务等，“那个
时候的代办包括代理年审、违章、保养，甚至
洗车之类。”

凌帆洋当时有一种直觉，他觉得汽车增
长如此之快，保有量越来越大，围绕汽车展
开的服务必将会是一个大市场，并且这个市
场只会越来越大，而不用担心它变小或者消
失。到2009年的时候，凌帆洋开始考虑自己
出去创业了，瞄准的方向就是服务车主。当
然，他也并不是去开一间洗车店或者维修
厂，而是锁定老本行保险行业，将创业的切
入口缩小到为保险公司提供车主增值服务。

凌帆洋记得很清楚，他的第一间公司是
在2009年的国庆节期间开业的，选在东区一
个偏僻的地方，包括他在内，只有3个人，与
市面上大大小小的代办公司相比并无太多
不同。所幸，因为对保险行业熟悉，凌帆洋
每年都能够拿到保险公司的批量“订单”，

“平均每天要服务几十个车主，维持生存一
点问题也没有，就相当于挣点劳务费吧”。

有趣的是，那时候的服务方式相当简单
粗暴，凌帆洋先印一批“违章券”“年审券”

“保养券”之类给保险公司，然后车主拿过来
兑换“服务”，他再找保险公司结算。“现在听
上去有点好笑，但前两年我们就是这么办
的。后来我觉得太混乱，常常对不上数，就
自己开发了一个简单的内部管理系统，这样
发了多少券，核了多少就一目了然了。”

大动干戈的创业却止步一间代办
公司，这显然不是凌帆洋的目标。

开了几年代办公司后，他希望可
以为保险公司提供更全面的增值服
务套餐，来解决他们的资金利用效
率以及增值服务吸引力等痛点问
题。“可能是一种干技术的天然敏
感，我开始有一种想法——做一个
网络平台，将我们提供的所有增值
服务都呈现在上面，然后保险公司
可以购买虚拟额度给车主，车主上
去根据自己的需要挑选服务。这就
是我最初的构想。”

凌帆洋的构想得到了客户的认

可。接下来，他开始着手请技术人员
搭建网络平台，自己去寻找和采购各
种资源，“动手之后我才发现，这个事
情居然这么难，并且这么烧钱。这不
是做个企业宣传网页那么简单的事
情，而是将我们未来可能提供的加油
充值或者洗车、保养、代办等各种服务
都能够在上面兑换，涉及衔接、规则和
安全性等各种问题。”

经过两次推倒重来，从2012年启
动，一直到2013年底，被命名为“车传
奇”的汽车服务平台终于上线，凌帆洋
悬着的一颗心总算落地。“要知道，到
这个时候，我已经投入了100多万元，

其中光技术开发就花了三四十万元，
其他用来搭建平台资源了。”

车传奇网络平台推向市场后，保
险公司还是比较认可的，因为他们只
需要订购一定数额的车传奇服务权益
卡，就可以提供给车主更丰富的服务，
这样免去他们采购资源的麻烦，并且
不会过多占用资金。只是，凌帆洋却
没有开心起来，因为网站推广的速度
远远低于他的预期，还是有很多车主
表示没听过，不想用，不想选。“用户量
增长相当慢，带来的后果就是‘车传奇’
在市场上的影响力不够，自然吸引力
也有限。”
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●记者：时代大背景的变迁
似乎对您的事业起到了很大作
用，您如何理解“风口”二字？

◎凌帆洋：的确，车传奇是几
次市场大趋势变化下的受益者，每
一次变化都给我们带来了很大的
收益，公司都能上到一个新的台阶。

如果说要提前预测市场趋势
或者说科技变化浪潮，我觉得并
非每个人都有这个能力，甚至我
自己也都不算提前预测的。我的
经验就是要创新，要打开思维，重
视科技，不要囿于简单的人力输
出。有了这个思维，或许当变化
到来时，我们自然就能跟上时代
发展的步伐了。

智能手机时代不期而至
车主平台瞬间“起飞”，年销售额过2亿元

人力服务前景有限
投入百万元开发车主增值服务平台

三次站上风口，
小生意穿上科技“盔甲”瞬间起飞
——访广东传奇机动车服务有限公司总经理凌帆洋

移动互联网为其带来发展“风口”。


