
不论是线下还是线上
市场， 信用问题依旧是当
前显著制约二手车市场进
一步壮大的瓶颈。 从未来
看， 整个行业链条上各方
能否共同发力破解这一痛
点， 并形成完整的交易闭
环， 是二手车市场健康成
长的关键。

国内领先的汽车互联
网服务平台汽车之家近日
宣布与全国百余家优质二
手车经销商共同启动二手
车“诚信联盟”，通过线上
线下结合方式， 打造行业
领先的二手车C2B2C交
易闭环，推动车源、车况真
实一致，信息透明可查。
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政策支持发展二手车市场，金融和大数据成未来关键

线上线下融合
建“诚信联盟”治乱象

发展到现阶段，二手车电商
平台都在着力做些什么？

业内人士指出，在行业基础
建设相对薄弱的当下，电商平台
快速提升行业交易量的方式及
盈利方式主要是通过线下经销
商补贴及金融服务的推广；鉴于
当下二手车金融渗透率仍处于
较低水平，二手车金融业务仍将
是行业短期内的重点发展方向。

有投资人直言，行业对于大
数据业务仍在早期探索阶段，当
前主要应用在辅助营销、 获客、
客户的维护以及辅助金融风控
等方面；未来，大数据的作用将
更为普遍，更为成熟，其价值也
将逐渐呈现。

此外， 新零售的概念下，各
家电商平台也意识到线下线上
协同发展的重要性，汽车销售对
于线下场景的需求更为强烈也
更为现实，行业内主流平台均在
布局线下服务门店及物流、金融
等服务设施建设，加快二手车新
零售的落地。

对于从业者而言，二手车行
业缺乏基本行业规范，税收标准
以及相关法律法规的缺失；缺乏
检测技术标准及专业技术设备、
专业人才及行业基本素养；二手
车限迁政策长期以来严重限制
着我国二手车跨地域交易与流
通。

但这些问题正在逐步解决。
据悉，自2017年以来，来自政府
层面的重视与监管愈加强烈，行
业政策逐步出台完善、汽车市场
发展环境更加自由与公平、二手
车解除限迁也将是大势所趋，未
来二手车电商平台将加快线下
服务设施包括交易门店、检测技
术及物流服务等建设落地与运
营，构建全国性二手车交易流通
服务平台。

虽然二手车市场发展较快，但
不论线上还是线下，信用问题仍是
当前困扰行业继续壮大的最大障
碍之一。面对市场上部分车商诚信
缺失、流程不透明等问题，不少意
向购车用户因缺乏专业鉴别能力，
往往对二手车望而却步。目前国内
二手车销量与新车销量的比例，与
欧美等成熟的二手车市场相比仍
有不小差距。与此同时，不少车商
则受制于缺少车源、资金、客流、品
牌等问题，难以把规模做大。

天天拍车创始人兼CEO汪薇
薇认为，不论是二手车线上市场还
是线下市场，目前最需要做好的事
是“透明”。只有打造出一个透明的
汽车交易环境， 并同时确保延保、
质保、回购等各环节的可靠，用户
才能买到放心的二手车。

有关专家表示，二手车市场的
健康成长， 只靠一个环节无法实
现，必须市场整体链条上包括行业
协会、检验机构、线上交易平台、线
下经销商等各个环节的密切配合。
此外， 要加大配套的法律法规出
台，助推二手车信息和信用体系建
设，有效保障消费者权益，让消费
者免去二手车消费的后顾之忧。

汽车之家董事长陆敏认为，当
前消费者已习惯了购物有第三方
权威平台进行监管保障，这样能避
免商品发现问题后投诉无果等问
题。对于二手车这类单价较高的非
标品， 平台口碑是用户购车的重
要依据。 因此需要制定以诚信为
核心的行业标准， 建立可靠的平
台， 从源头上把关车源质量和车
商服务水平，有效改善二手车市场
交易环境。

从发展趋势看，二手车市场今
后势必进入以打造诚信为核心的
新阶段，这是市场发展程度、法律
引导以及消费者需求导向等诸多
因素共同作用的必然结果。二手车
市场中的主流企业将率先发起这
一阶段的洗牌，加快构建满足消费
信用需求的有效交易闭环。今后一
段时间，行业内围绕这一目标的优
势互补合作及强强联合有望不断
增多。纯粹依靠巨额广告投入获得
流量来“跑马圈地”的模式或将逐
步淡化，依靠优质口碑的平台和品
牌会脱颖而出，而难以进入信用闭
环的商家则可能会被市场淘汰。

■综合新华社、证券时报

此前，商务部发布《关于促进二手车便
利交易的若干意见》，取消了二手车限迁政
策，并提出“积极引导二手车交易企业线上
线下融合发展，鼓励发展电子商务、拍卖等交
易”。政策红利促使大量资本涌入二手车电商
行业， 让这一新兴领域迅速从蓝海走向了红
海。在此过程中，二手车电商平台也意识到线
下线上协同发展的重要性， 各大主流平台纷
纷布局，加快二手车新零售的落地。

例如， 毛豆新车网为进一步加码新零
售将依托0到一成低首付的融资租赁模式
帮助消费者降低购车门槛， 同时凭借线上
+线下的资源优势互补， 全面提升用户购
车体验。未来为了能够更好地服务客户，毛
豆新车网还将在全国范围内开设更多线下
交付体验店以辐射更多群体。

“二手车需要在线下场景才能完成最
终交易，C2C的业务模式交易效率相对较
低， 因此开设线下门店并发展保卖业务可
以让消费者一次性看到更多优质车源，从
而大大提升买家购车信心和意愿。”易观分
析师余目分析称。

事实上，以瓜子二手车为代表的C2C
模式的二手车平台， 在近年积累了大量的
买卖数据，依靠高频用户发展出新车租赁
购买模式， 逐步形成了具备和主机厂议价
能力的新零售平台雏形。

还有业内人士认为，迈迈车等B2B模
式的平台，通过对数据的处理分析，在二手
车定价、 残值和售卖周期预估上进行数据
建模，以需求方的需求在数据库中匹配到车
源信息，结合强大的算法，进行采购、物流、过
户、库存管理等线下门店的科学化管理。新零
售在某种程度上改变了原先直接交易的模
式，线下店开始承担起“交易场所”的角色。

“二手车市场线上线下正在日渐融合。
线上的红利基本结束， 接下来把线上和线
下对接起来形成闭环，提升效率，给用户更
佳的体验；车源融合，未来4S店，包括综合经
销商和独立二手车经销商，车源会变得融合；
大渠道融合，品牌连锁、大4S店和厂家二手
车部门，厂家大客户以及金融机构，都会加大
对二手车市场的投入。”中研普华研究员周少
冬介绍。

政策促进线上线下融合 金融和大数据
成未来关键

诚信才会让
平台脱颖而出


