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我认为，汽车电商和
车联网的发展已成为大
势所趋。 去年 “双11”期
间，我们实现了网上全款
购车，2300多人在网上支
付全款购车， 其中有250
多人用手机支付全款买

车，让人不可想象。因为，
我们是做互联网的，相对
来讲，互联网企业被认为
是拥有超前意识的 ，但
是，我们发现消费者对于
汽车电商的期待远超我
们的想象，可以说消费者
对于汽车电商的到来已
经完全做好准备 。 据统
计，至少有40%的消费者
认可汽车电商的模式。

然而，为什么许多人

认为汽车电商存在很多
缺陷？那是因为整个汽车
行业的落后。

如果汽车电商能够
向消费者提供新车详实
的价格 ， 同时能够提供
可靠的货源 ， 那消费者
将十分愿意在网上选购
新车 。不只是新车销售 ，
包括零部件 、 保险甚至
车贷等 ， 汽车电商都能
够实现。

马刚：汽车产业缺乏互联网思维
汽车之家副总裁

汽车电商的发展非
常迅猛，但是其中也带来
了不少法律风险。 目前，
需要明确和解决的是，网
络平台建设者和提供者
的权利和义务，以及在平
台上销售和提供服务的

电商的责任和义务关系。
法律法规有一定的滞后
性，如果不对汽车电商领
域进行规范，会给消费者
及经营者带来不必要的
损失。

以消费者拥有的后
悔权为例 ，新修订的 《消
费者权益保护法》中第二
十五条规定，经营者采用
网络、电视、电话、邮购等
方式销售商品，消费者有

权自收到商品之日起七
日内退货，且无需说明理
由。对于汽车这类大宗商
品来说，如果产生退货必
将产生成本，对于经销商
和消费者都会产生影响。
面对新生事物如何适用
现行法律法规，是我们应
该思考的问题，既要保护
消费者的合法权益，同时
也要顾及汽车电商的合
法权益。

邱宝昌：汽车电商亟待法律规范
中国消费者协会律师团团长

专家激辩汽车电商的机遇与挑战

近年，汽车电商卖车、上门保养、上门洗车等服务的推出，让很多人认为汽车的互联网时代已经到来。根据商务部电子商务司测算，
去年中国电子商务交易额（包括B2B和网络零售）将达到约13万亿元，同比增长25%。面对如此巨大的市场，汽车电商已经率先杀入，而
传统车企与经销商更多的是观望不前。对于未来汽车电商能否颠覆经销商体系，实现全新的汽车产业模式，参与“问道·2015中国汽车
市场发展趋势论坛”的八位专家也给出了自己的观点。

目前，无论线上线下
最关心的是，如何让市场
中的经销商将新车售出。
从汽车经营者角度来看，
汽车电商平台能够吸引
更多消费者的注意力。

未来，我认为汽车电

商会有很大的发展，但如
何集客对于汽车电商来
说是一项技术问题，需要
整合各方面的资源。而经
销商也在面临转型升级，
对于他们来说如果销量
持续低迷就将面临退出
的风险。尤其像北京这样
的限购城市，现在的购车
人气明显不如以前活跃。
事实上， 在汽车市场中，
经销商与汽车电商应该

建立密切的合作关系，通
过各种手段实现新车的
终端销售。

目前，北京市场上拉
动新车消费的因素多为
以旧换新、 以废换新，汽
车电商将新车、 二手车、
报废车这三种资源整合
在一起，消费者通过一个
汽车电商平台就能查询
到置换的各项信息，将成
为新的趋势。

颜景辉：打造置换资源电商新平台
亚运村汽车交易市场副总经理

面对汽车电商高速
发展的现状，今后汽车电
商会成为一种常态化发
展模式。虽然很多人不认
同这种观点，其中也包括
很多车企的老总，他们认
为汽车电商无法颠覆传

统汽车产业体系。 但是，
以目前汽车电商的发展
态势来看，一旦让更多的
消费者接受这种模式，传
统汽车产业将很难抵挡。

与此同时，一些企业
开始尝试用互联网的思
维方式造车， 例如谷歌、
乐视等，他们不会真正建
立汽车制造厂，但如苹果
手机一样 ， 他们没有工
厂，但各处都有零部件提

供商和代工厂。 此外，汽
车电商涉足的上门保养
服务 ， 将对4S店产生冲
击。售后保养等是4S店重
要的利润来源，如果消费
者超过保修期后就不再
去4S店，4S店将会产生损
失 。未来 ，不仅在新车销
售和售后保养维修环节，
汽车电商将影响汽车产
业的各环节。

北京商报记者 刘洋

贾新光：汽车电商终将贯穿产业链
汽车行业分析师

对于车企而言，经销
商模式还是新车销售的
根基 。首先 ，车企把车制
造出来 ， 之后将其运到
4S店，4S店再将车销售给
消费者 ， 其中没有造成
成本的浪费 ， 应该说整

个流通环节非常简单 ，
其他形式都没有4S店的
销售模式简单 ， 包括汽
车电商 ， 在每个环节都
会出现加价。

同时，从去年以来的
国内汽车市场也能看出，
目前经销商的新车销售
利润基本持平甚至出现
赔钱卖车的现象 。 实际
上， 对于消费者来说，现
在到厂家买车还不如在

经销商处买便宜，虽然消
费者没有通过汽车电商，
但依然能够得到最低的
购车价格。

应该说，现在4S店都
是在售后环节赚取利润，
但很多消费者认为价格
便宜是惟一标准，因此目
前4S店的满意度在下降，
就是因为汽车电商的冲
击，将整体经销商的利润
拉下来了。

崔东树：线下售车成本低于电商
全国乘用车市场联席会秘书长

我认为，互联网思维
能够成为虚拟经济与实
体经济的联动触点，这对
于中国汽车整体的产业
发展是最大的利好。

就目前而言，我国的
汽车产业相对落后，面对

电商进军汽车销售及售
后服务等领域的现状，一
些汽车企业选择接受，并
努力实现自身的互联网
突破；但另一些车企则仍
然固步自封，死守着传统
汽车销售渠道不放。如何
让汽车电商与车企、经销
商、消费者以最佳的方式
联系起来，这不仅需要汽
车电商的努力，更需要车
企转变思想。

同时 ，根据 《2014年
下半年网络交易商品定
向监测结果 》显示 ，阿里
巴巴集团旗下淘宝网的
正品率仅为37.25%。由于
目前汽车电商开始进军
汽车后市场，其中将涉及
零部件经营等，因此正品
率应该受到汽车电商从
业者们的高度重视，避免
因假冒伪劣零部件损害
汽车电商的整体发展。

凌然：正品率不应困扰汽车电商
汽车行业评论员

我认为，对于进口车
来说，平行进口车与电商
的结合将成为进口车市
场“触网”的主要领域。

去年，平行进口车经
销商开始试水电商平台，
并且取得了不错的销售

成绩 。实际上 ，平行进口
车一直处于“灰色地带”，
而其经销商也多为单一
进口商，并非常见的遍布
各地的汽车品牌授权经
销商， 因此一直以来，平
行进口车经营呈现出较
强的区域性。

但是，电商平台为平
行进口车经销商拓宽了
销售渠道，全国各地的消
费者都能够通过电商平

台了解到平行进口车的
信息 ，并实现交易 。应该
说 ， 对于平行进口车来
说，电商的发展成为绝对
的利好消息。

但是，对于正规渠道
进口车 ， 经销商模式仍
然将是主流 ， 厂家不会
改变经销商的新车 “蓄
水池 ”的现状 ，因此进口
车厂家不会轻易试水电
商销售。

王存：平行进口车借电商拓渠道
国机汽车市场营销部高级经理

二手车领域可以说
是汽车电商的先行者，很
多企业都开始在互联网
上进行尝试 。以往 ，消费
者需要多次往返旧机动
车交易市场评估、 询价，
而二手车电商的兴起，能

够让消费者省去很多中
间环节，通过网络便能了
解到二手车的价格。

由于二手车电商日
渐增多，二手车的价格也
逐渐透明，消费者基本能
了解到二手车的价格区
间，电商的发展已经在改
变二手车交易的模式。

除此之外，对于二手
车电商来说，正在逐步建
立起二手车评估体系，推

行标准化的评估流程，实
现二手车评估的品牌化。
通常，消费者认为二手车
“水” 太深， 不敢轻易尝
试，而品牌化的评估体系
能够很大程度打消部分
消费者的顾虑。

另外，简化的二手车
评估 、交易流程 ，以及部
分电商推出的上门评估
服务，也成为二手车电商
的优势所在。

袁兵：电商成二手车集客利器
北京卓杰行经纪有限公司副总经理


