
【市场】工程机械企业谋发展,在后市场如何走成关键
当“互联网+”之风吹遍全国的时候，我们看到先是打车“滴滴打车”火了，然后是租车“摩

拜单车”火了，洗车、代驾、上门保养维修全都火了!
和“车”沾边的全火了，反观工程机械车市场却波澜不惊，久久没有动静——是工程机械

市场不需要转型吗?是工程机械后市场没有打造和延伸的空间吗?
答案是否定的—各种传统机械厂商也在焦虑如何转型，互联网企业也希望能够“+”工程

机械，能够在传统领域开拓出一片柳暗花明。

可是当工程机械(挖掘机等)后市场遇到互联网+的时候，是否会有“金风玉露一相逢”之感?
今天，小编带大家进行一番“胜却良辰美景无数”的展望!

一、行业痛点分析

分期付款用户追款问题。

由于工程机械产能过剩、市场整体长期低迷，机械生产方会通过较宽松的商务条件如分

期付款的方式促进订单生成。然而，这种促销手段，给厂商们带来了可观的销售量，也带来

了无穷的后患——收不回来的货款使他们回款压力空前，产业链资金紧张，应收账款激增。

而很多机主用户们还不上款、卸载 GPS、人车消失，也并不是恶意欠款，而是由于上

游工程企业拖欠了机主很多货款，这种三角债的责任往往最难断定也最难解决。

2.售后服务的跟踪

对于机械(挖掘机等)市场而言，设备拥有者居住地点十分分散，分布密度非常低。

由于距离远，从而导致各大品牌的售后服务无法有效跟踪解决，而这一点也是机械生产

方不愿意看到的，有效的售后服务是延长产品生产链、促进企业可持续发展的重要途径，尤

其在行业竞争日益的今天，只有做好服务才能促进市场。

3.保养维修

挖掘机拥有者平时对设备的保养措施不是很合理，会影响设备寿命。

这不仅为用户造成了很大困扰，影响了正常寿命内的使用，同时对机械设备生产商来说，

也为品牌质量蒙上了阴影。

4.维修配件使用原厂的比例低

维修价格过高，并且维修设备配件使用不合理，使用原厂配件的比例较低。

二、目标用户分析。

工程机械(挖掘机等)的拥有者，分为企业和个人两种。

企业会养好几辆到几十辆车不等;方便出租或者大型工程使用;
个人拥有者主要是为家庭或个人接活使用。这个群体普遍的文化水平不是很高，居住地

点十分分散，分布密度非常低。行业不景气的情况下，受经济压力往往可能会拆卸 GPS、
人车消失等。

三、平台可以提供哪些服务?
1、针对行业痛点发挥平台“定位”优势

基于原有出厂 GPS定位车辆，发挥鲁班世界建筑建材电商平台中鲁班周边项目的“发布

定位、周边找活”的平台优势，为车主推送车辆周边订单，形成长期有效的订单推送模式，

避免车主拆卸 GPS，并通过免费为车主提供订单来源，缓解车主分期付款的经济压力。

鲁班周边平台不仅可以针对车主和雇车发布车辆信息，还可以通过定位功能解决工程机

械维修、保养的难题。

鲁班周边可上线一批具有生产厂家认可的专业资质的民间保养维修高手，按照需求者的

距离直接就近提供相关服务，完善工程机械厂家服务链。

2、平台直供原厂配件方便用户维修部件



平台直接厂家进货，保证维修保养使用的零部件等都是厂家直供;并且配备专用物流，

保证厂家在需要维修的第一时间买得到正品、用得上正品。

3、二手信息发布：欲出售者和欲购买者可以直接在平台发布信息，并进行具有第三方

支付平台保障的交易。

4、工程机械厂家品牌建设打造在线交流平台

展示厂家产品与企业文化，可以打造用户分享互动专区、人工在线客服专区，与用户实

时进行新品牌导购、配件零售、使用手册、保养注意事项、使用心得等等。

四、自建平台可以给用户带来哪些好处?
1.直击行业追款痛点;减少“三角债”的发生

2.解决一些有维修技能的人员的就业问题;
3.帮助机械生产企业完善服务链，丰富营销渠道;
4.帮助挖掘机使用者节约维修成本至少 30%;
5.打造原厂配件线上销售渠道，延长机器寿命，

相信工程机械后市场插上“互联网+”的翅膀，可以探索出双赢的市场模式，也相信有如

鲁班世界一样执着于为让建筑业更轻松的专业平台孜孜以求、上下求索，一定会激活工程机

械后市场的无限潜能!


