
2017年11月， 因认为瓜子二手车
在各大网络平台广告中宣传其“遥遥领
先”“全国领先”“每天超过百万人浏览”
等用语不实，对交易者产生误导，此举
为不正当竞争行为，人人车将瓜子二手
车告上法庭，要求瓜子二手车立即停止
不正当竞争行为、赔礼道歉并赔偿经济
损失1亿元。

业内人士认为，瓜子二手车之所以
宣称“遥遥领先”“全国领先”“每天超过
百万人浏览”， 目的正是显示市场份额
大和成交数据多，借此吸引投资人。

有媒体报道， 为了做大成交额，一
些二手车电商平台甚至恶意刷单、数据

造假。有知情者爆料，安徽合肥市场上
二手车电商刷单情况严重，经销商近期
根本没有成交量，却不断收到来自人人
车平台发送的成功向人人车支付居间
服务费用几百元不等，以及邀请对刚刚
陪同看车的某某销售的服务进行评价
的各种短信消息。

这名知情者表示， 上述现象说明
平台刷单、拆单问题严重。这些行为
均为平台销售人员所为，或将车辆信
息更改为交易成功、 待看车状态，或
者找两个手机号作为买家和卖家捏
造数据单。

■综合法制日报、中国产经新闻报
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二手车行业井喷，平台模式趋同乱象频出

“保卖”不透明
赚取高额服务费数据显示， 作为全球第二大汽车保有市场，

2017年我国汽车保有量达2.17亿辆。 而随着消
费者置换、增购汽车需求提升明显，二手车交易
市场活跃度明显提升，2017年全国二手车交易
量达1240.1万辆。 预期2018年国内二手车交易
量将持续放大。

多渠道高频次的广告投放、明星代言的光环
效应、朗朗上口的广告语，都使人人车、瓜子等二
手车电商平台人尽皆知。然而，记者梳理发现，这
些电商平台却时常曝出销售故障车、 数据造假、
宣传语与实际操作不符等新闻，使得二手车电商
新模式乱象频出。

过去三年时间，二手车行业吸走近300亿元融资。
在经历了最初的拓荒、口水战之后，创业者们正在探

索新的发展道路。事实上，随着消费者、汽车用户及经销商
获取二手车交易信息渠道逐渐转移至线上，二手车电商平
台正成为行业重要的交易参与者， 而经过早期的探索发
展，二手车电商行业商业模式逐步清晰，行业竞争及业务
布局推动行业正向发展。

在这波发展中，优信二手车成为二手车行业内第一个
“上岸”的玩家，尽管被誉为“流血上市”，开盘即遭破发，但
似乎也给这个行业的格局带来了一些改变。

二手车电商平台当前分类主要分为2B端模式及2C端
模式， 根据具体发生交易对象的不同，2B端模式又分为
B2B模式及C2B模式，2C端分为C2C模式及B2C模式。

但业内人士指出，随着行业竞争的加剧以及业务模式
的不断探索与迭代，区别模式意义已经不再重要，业务协
同、探索盈利才是各家平台当前重中之重。

在业内人士看来， 目前二手车平台有着明显短板。第
一，在佣金之外，没有差异化的盈利模式。第二，对于线下
运营与掌控力度偏弱。在他们看来，如何在线下渠道网络
进行深耕，从单一的线上交易连接平台向汽车产业链多环
节掌控转变，或许是形成壁垒的关键。

“二手车属于低频高价消费品类，其特点恰恰是高额
低频时间长，个人用户买卖二手车的次数毕竟有限，能否
通过广告和补贴培养用户习惯，形成稳定的用户规模尚待
观察。 ”上述业内人士说。

有媒体梳理国内法院2016年以来审结的涉二手车电
商消费维权案件，发现其中占比最高的起诉事由是“隐瞒
实际车况”。与此对应的是，艾媒咨询发布的数据显示，大
多数二手车买家是第一次购车，对车辆的认知有限，难以
辨别车况。

今年7月，某媒体汽车版块编辑以出售二手车为名，亲
身体验了几大二手车电商平台的服务，随后刊文指出客服
人员和评估师专业水平参差不齐，使得在平台出售的二手
车实际情况打了问号， 甚至为了争抢资源和挣取费用，刊
登发布虚假车源信息。

上述文章称，优信二手车的评估师在检测过程中随时
录像与拍照， 并用仪器来检测漆面与钣金是否有碰撞修
复。但是评估报告显示车辆结构件有碰撞变形修复，猜测
车泡过水。作者表示，此评估结论与事实不符。人人车的评
估师未身着工作服，也没有录像设备，在评估后向作者表
示平台可以先付款收车。

面对检测， 二手车电商平台和评估师的态度并不一
样。平台的目的是通过检测把事故车排除出去，在收取一
定费用的同时，树立平台的可信度；一部分检测评估师则
为了通过成功交易拿到提成， 往往自动降低了检测标准，
最终导致事故车不断流向消费者。

“没有中间商赚差价，卖家多卖钱，
买家少花钱。” 瓜子二手车的广告语令
人耳熟能详。 但该广告语却也让人疑
惑：不赚差价平台如何赚钱？

事实上，传统二手车市场盈利靠的
就是赚差价，而二手车电商关注的是汽
车金融、保险等后市场服务。而在现阶
段，二手车电商还需要靠收取交易服务
费来维持生计。

以瓜子二手车为例，该平台收取车
价4%的服务费， 买家可享受到相关质
保和过户前的复检。平台也规定了服务
费的最低消费。

近日，有媒体质疑瓜子二手车“保
卖”服务，这种号称为了优化客户体验、
可以集中看车的C2C模式， 其实是平台
从个人手中收车销售，赚取高额服务费，

同时还有中间商在平台上买卖车辆。
上述报道称，瓜子网“保卖”车要收

卖家车价2%服务费， 收买家4%服务
费、 过户费700元上下、GPS安装费约
1000元；“保卖”车上架7天内成交必须
通过瓜子网办贷款， 还要收车款2%的
贷款服务费， 贷款3年还要收相当于车
款3%的金融返利， 还没算强制性购买
保险，这加起来至少10%的利润。

有律师分析，在这种“保卖”行为
中，买卖双方并非直接面议价格，而是
分别与瓜子网签订合同，且看不到对方
的合同，中间不透明；瓜子网收取双方
多种费用并从中盈利，这些费用有些是
消费者不能自主选择的。因此，瓜子在
广告中的具体承诺与实际履行情况发
生背离。
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