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二手车电商
有望率先突破百亿元规模

二手车进入置换高峰期
中国汽车流通协会近期公布的数据显示 ，2014年

二手车交易量达到605.29万辆 ，同比增长16.33%；交易
额达到了3675.65亿元 ，同比超过26.03%。中国汽车流
通协会副秘书长沈荣表示， 二手车即将取代新车市场
地位成为汽车消费市场的主体是汽车产业发展的必然
趋势。

据了解，美国二手车是新车交易量的3.3倍，德国为
2.3倍。即便是二手车交易量不断下滑的日本，二手车也
是新车交易量的1.5倍。与发达国家相比，我国二手车与
新车交易量的比值还相对较低，不足美国的1/10，德国
的1/8，日本和韩国的1/6。因此，保守预测，哪怕我国二
手车与新车交易量达到1∶1的水平， 市场规模也在2000
万辆以上。

沈荣告诉北京商报记者，2009年是中国汽车市场井
喷式增长的一年， 这一年新车销量1360万辆， 同比激增
48%。按照行业惯例，车主的换车周期在五年左右，以此
推算，2015年将是车市爆发之年、 购车人群的换车高峰。
目前行业内的普遍共识是，最迟到2015年，国内二手车市
场的年交易量将超过1000万辆。

“虽然市场很大，但是国内二手车市场的发展却一直
处于小农经济状态。”沈荣表示，目前国内二手车经销商
的数量在10万家以上，但其中绝大部分每年只能做到100
辆左右的规模， 能做到每年超过1000辆车的经销商凤毛
麟角。

北京卓杰行经纪有限公司副总经理袁兵认为， 国内
二手车资源都掌握在个体车主手中，车源的碎片化导致
难以形成规模化的二手车经销商。“我们现在是收到什么
车卖什么车，而在欧美等成熟市场，二手车经销商都是什
么车好卖就收什么车。”

此外， 据亚运村汽车交易市场副总经理颜景辉介
绍，传统二手车售卖中间环节成本太高，消费者卖出二
手车再到二手车卖出去， 环节很多。“二手车市场每笔
交易至少有3-4个中间商，他们都需要获利 ，即便是4S
店置换也最终是将车转手给二手车商，因此整个成本都
会转嫁给消费者。”颜景辉说，“但二手车电商的出现解
决了上述问题。”

资本介入二手车行业
“互联网最大的优势就是信息整合能力强、扁平化。”

车易拍联合创始人兼副总裁蔡旭表示， 目前二手车交易
平台，无论是像车易拍、优信拍这样的B2B企业，还是像
人人车、大搜车这样的C2C创业者，都希望可以通过互联
网有效地减少二手车交易的中间环节，让买卖双方都得
到最好的价格。

此外，二手车电商受到追捧也有着更为现实的原因。
随着越来越多城市限购政策的出台， 新车销售的增量市
场被人为抑制， 置换销售成为了限购城市4S店销售的新
引擎。4S店想要吸引那些有置换需求的车主，就要为他们

手头的车辆找到好出路。 而各地越发严格的限迁政策又
挤压了二手车的流通渠道，于是，如何高效准确地对接供
求双方成为了经销商们最头疼的事情，而就在这个时候，
二手车电商的出现解决了他们的燃眉之急。

据不完全统计，过去两年，二手车电商领域迅速进入
大量新兵。除了车易拍和优信拍，其他形式各异的二手车
电商还包括大搜车 （有线上网站和线下卖场的二手车交
易平台）、273二手车交易网（线下二手车连锁店）以及91
拍车等。

“目前风投对二手车电商非常热衷，很多资本都希望
涌进来。” 车易拍CEO杨雪剑表示，只要有潜力，眼下二
手车电商融资并不是什么难事。

公开资料显示，车易拍于2011年完成A轮融资，获得
晨兴创投融资500万美元，并在2013年4月获得B轮2000万
美元的融资。车易拍的竞争对手优信拍同样在2013年4月
完成了3000万美元的A轮融资， 由联想控股旗下的君联
资本领投，联手DCM、贝塔斯曼（BAI）和腾讯产业基金
三家机构共同投资，成为当时二手车交易领域最大的一
笔融资。

不过，由于以线下交易为主，优信拍在业务扩张的
野心不断膨胀的同时， 对资本的需求也前所未有的迫
切。2014年9月18日，优信拍宣布，公司完成新一轮约2.6
亿美元的融资，投资方包括华平投资集团、老虎环球基
金等多家投资机构。 相比之下， 车易拍更加按部就班，
2014年2月14日，车易拍获得红杉资本领投，晨兴创投、
经纬中国和中信资本等跟进的C轮融资金额超过5000
万美元。

数据显示，仅2014年，中国市场就有约30亿美元的投
资和汽车O2O有关。在易观智库近日发布的一份报告中
称，2014年国内关于二手车电商的投融资超过10起，其中
有近五成的投融资额度超过1000万美元。 据粗略统计，
2011年至今，二手车电商融资额度已近百亿元人民币。沈
荣预计， 未来将有可能出现1-2家最具实力的二手车电
商企业实现IPO，其交易规模也将达到几百亿元级别。

行业期待出现领军者
伴随市场不断发展以及在政策的综合作用下， 二手

车电商平台的产业链日趋精细化， 运营模式从最初的
C2B、B2C两类平台逐步细分为C2B、B2B、B2C、C2C几
大类平台。

优信拍、车易拍等企业是B2B平台的典型代表。据了
解，2010年，凭借独创的268V检测设备和标准，以亚运村
汽车交易市场起家的车易拍在线交易平台正式上线，一
辆红色的标致206在车易拍网络竞价平台上胜利成交，开
创了中国二手车交易史上“只看报告不看车”的创新交易
模式。而成立于2011年的优信拍，是一家专业提供二手车
电子化竞价平台的供应商，最近几年来已经在包括北京、
上海、广州、天津、成都、杭州六大中心城市成立二手车服
务中心。

官方数据显示，从2010年完成车况标准化工作以来，

仅用三年时间，车易拍的交易量就从年交易700辆增长到
2013年的10万辆；而在去年，优信拍平台单月成交量达到
了1.2万辆，并以15%的速度逐月增长。

作为后起之秀， 平安好车已经在过去一年迅速完成
了第一阶段的全国布局，进入了全国12座城市，虽然目前
平安好车的交易量尚且微不足道， 但是由于有平安集团
的金字招牌以及庞大的车险客户资源，这让行业的对手
们都不敢对它掉以轻心。

神州二手车则是个不太一样的玩家， 租车公司进入
二手车市场有着许多天然的优势，其中最大的优势当属
可以提供稳定、成规模的车源，除此之外，租车公司遍及
全国的线下网络也可以助二手车业务一臂之力。据悉，去
年一年，神州的二手车交易量已经达到1.5万辆。当然，神
州二手车的短板也很明显，那就是车型比较单一，而且车
况会差一些。

从目前来看， 大部分二手车电商网站的商业模式都
非常简单，一方面向卖车人收取几百元的检测费用，另一
方面， 每笔交易成功后向车商收取3%左右的交易佣金。
“不过，在二手车的产业链条里，蕴藏着众多新的商业机
会。”沈荣说。

以平安好车为例，平安好车CTO陈申峰表示，“除了
O2O落地，更重要的是要把交易服务平台和平安提供的
一些其他金融相关服务嫁接在一起， 在经销商、 贷款融
资、C端客户等几个环节上推出一些新的项目”。

沈荣认为， 未来中国的二手车一定会像美国市场一
样，年交易量达到新车销售的两倍以上，但随着国内二手
车市场的快速发展，规则和玩法都在迅速变化，所以未来
哪家公司把握了市场的发展方向， 就将成为二手车电商
的领军者。 北京商报记者 钱瑜/文 贾丛丛/制图

悄然间， 二手车电商开始在中国走红。最
新数据显示，2014年是二手车电商的爆发元
年， 中国二手车电商去年的交易量为60.52万
辆，交易金额达到340.3亿元人民币，电商交易
量基本已占到二手车交易总量的10%左右。根
据中国汽车市场指数研究所预计， 到2020年，
中国二手车市场交易量有望达到4000万辆，市
值将会突破1万亿元。业内普遍认为，互联网传
播便利、资源集约性强等特性使得依托于互联
网发展的电商平台在二手车市场快速发展过
程中逐渐崛起。


