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互联网时代， 不仅改变着新车的购买方式，在
二手车交易中车商也通过线上平台进行跨区域交
易。“从平台角度来说， 我们为二手车商户带来异
地成交的增量，‘卷’的不是本地而是异地。”马晓
宁举例称，比如北京市场，目前消费者想在本地二
手车市场挑选一辆吉利帝豪或别克英朗等二手车
并不容易。但在线上平台，可以提供全国的帝豪及
英朗车源， 平台可为二手车潜在消费者提供车源
供给。对于二手车商户来说，平台能够带来异地成

交销量。
同时，马晓宁提出，平台通过品类数据分析为二手

车商户带来实惠。“商户可以找到中转较快、 收益较高
的二手车源。从细分品类来看，瓜子二手车通过海量交
易数据分析， 能够帮助二手车商户和市场总结， 在品
牌、车系、车龄、价格段、里程、年限等任何维度上，一段
时间内的成交份额变化和趋势， 方便二手车商户判断
市场机会。”他表示。

为更好地发挥线上平台的作用，瓜子二手车还
从提高用户体验入手。“如今，二手车的车况和价格
逐渐透明，但消费者为什么不买？他们认为如果新
车再出现降价，二手车也会随之降价。此时，如何提
升消费体验变得尤为重要。”马晓宁介绍，相比以往
简单的二手车买卖交易，目前瓜子二手车平台提供
让消费者“先试7天再买车”的服务，消费者可对车
辆进行全面了解， 如果试驾期间车况出现问题，可
以无理由退货。

在马晓宁看来， 只有为消费者提供极致体
验， 才能获得更多市场机会。“当消费者对产品
价格产生认知后，对平台来说拼的不仅是价格，更
是服务。”

通过品类数据分析给商户带来实惠
瓜子二手车品类运营策略总监 马晓宁

寻路二手车行业转型新动能

主题沙龙

近两年，政府部门针对二手车全国流通的关键堵点出台多项推动政策，激活二手车市场活力的同时，也加速二手车行业转型。不过，今年二手车被拉长平均库存周期以及新

车价格不断下探等因素，让二手车行业面临诸多挑战。站在十字路口上的二手车行业如何产生新动能推进发展，成为业内关注话题。近日，在由北京商报社、深蓝媒体智库联合

主办的“二手车，新动能”沙龙上，汽车行业协会、二手车头部企业、数据专家等大咖齐聚，探索二手车行业最新动向及未来走向。

据中国汽车流通协会统计，今年前11个月，全国二
手车市场交易量达1675.23万辆， 同比增长14.65%，累
计交易金额为1.07万亿元。其中，今年11月，全国二手
车市场交易量为165.15万辆，同比增长29.18%。田甜表
示：“预计今年全国二手车市场交易量约1840万辆。今
年二季度，受新车价格影响，虽然二手车每个月环比均
呈现两位数增长，但并未达到我们的预期，到2025年新
车与二手车销量比将达1∶1。”

田甜进一步提到，目前二手车行业受到关注，除政
策方面的原因外，整个行业也发展到关键时间节点，甚
至以后的新车销量要靠二手车存量市场进行盘活。在
她看来，各项政策落地后，无论是经销商集团的二手车
业务，还是欲建设连锁品牌化二手车经销体系，甚至是
二手车交易市场想进行市场连锁化， 在目前良好的营
商环境下，均能提供更好的着力点和发力点。

除国内二手车市场，在谈及二手车出口时，田甜表
示，此前在各城市进行试点时，约有200家企业经申请
拿到二手车出口资质， 今年底或明年初将在更大范围
进行放开。“作为国际贸易， 二手车出口涉及国际货币
结算、国际物流等，并不是单纯的车辆出口。”同时，对
于时下内卷的“准新”二手车出口，田甜举例称：“去年
一辆在国内售价20万元人民币的吉利星越L（俄罗斯称
为吉利Monjaro）， 在俄罗斯市场售价达46万元人民
币，剔除物流、通关等相关费用，出口企业还可以赚十
几万元。 但今年下半年开始， 每辆车只能赚1万—2万
元，价格内卷严重。”她表示，二手车出口应从政府相关
政策扶持、 售后服务政策以及金融体系布局等方面合
力发展。

预计2025年国内新车与二手车销量比达1∶1
中国汽车流通协会副秘书长 田甜

“二手车行业没有跨区域流通做不大，没有诚信做
不强。”蔡海员认为，作为二手车行业来讲，没有跨区域
的流通，北京市的二手车就需要本市消化，周转速度会
很慢。而实现跨区域流通后，大城市的二手车可流向中
小城市，市场分级后让车源流动起来，整体二手车市场
将更加活跃。

据了解， 去年全国范围正式取消对符合国五排放
标准的小型非营运二手车的迁入限制。“二手车企业将
从全国流通中享受政策红利， 势必将业务越做越大。”

蔡海员表示。
在跨区域流通做大二手车行业的同时， 诚信成为

做强的关键。“如果没有诚信， 二手车行业无法成长。”
蔡海员介绍，“2013年， 北辰亚运村汽车交易市场设立
专区进行认证试点。同时，我提出三年过渡期，三年后
要全面实现二手车认证。当时，很多人不太理解，但尽
管难也要做。”他表示，“所谓认证是要让二手车车况透
明，事故车、火烧车等并非不让销售，而要将真实情况
告知消费者，诚信经营。”

对于二手车行业诚信经营， 蔡海员进一步表示，
二手车从业者在经营中，应做到让消费者“敢买，放
心用”。其中，“敢买”的前提是车况透明，消费者了解
真实车况，即车辆出现问题知道去哪修、修理费用是
多少，才能安心购车。“放心用”即售后服务，只有让
消费者买得放心，今后在用车中没有后顾之忧，让消
费者对二手车行业产生信任， 才能让整个行业活跃
起来。

此外，针对以二手车输出为主的北京市场，蔡海
员表示，在二手车市场转型升级过程中，北京走在全
国前列并驶入健康发展快车道，也为其他地区提供相
关经验。

无跨区域流通做不大，无诚信做不强
北京市汽车流通行业协会副会长 蔡海员

相较新车市场的厂家指导价， 一直以来二手车市
场的特征为一车一况、一车一价，而二手车如何估值、
保值率如何计算成为关注焦点。

对此，李明表示，2014年，精真估推出二手车快速
估值的首款产品， 仅需在平台上输入四个基本参数便
可获取所查询车型的行情价格， 最初该产品的目的是
帮助消费者了解目前的市场行情。“如今， 精真估能够
结合车型车况数据等，利用AI算法、自然语言处理和神
经网络为文本识别进行计算。最终，结合车况数据，估
算出该车的车况并给出评分， 了解实际车况下的实际
价格。”

“消费者买卖二手车时，首先要在车况透明基础上
了解大致的价格范围。 消费者无论是从二手车商还是
二手车平台购买符合自己预期的车辆， 为其提供最透
明的二手车价格，是我们最主要的目的。”李明说。

值得一提的是，随着新车市占率持续提升，新能源
二手车的保值率也愈发受到关注。李明透露，与两年前
相比， 目前是无论纯电动还是插电式混动车型的二手
车，保值率均明显提升。以今年三季度为例，最明显的
变化是插电式混动车型的保值率走高。“最初， 插电式
混动或增程式车型被认为是新能源汽车的过渡方案，
消费者更关注纯电动车型。但今年三季度开始，纯电动
车型保值率出现下降， 插电式混动车型保值率则出现
增长，这说明在新能源汽车细分市场，随着新车销量及
消费者的信任度提升， 插电式混动车型走出与纯电动
和燃油车型不一样的保值率趋势。”

此外，对于近年来车企推出的官方认证二手车，李
明表示：“在保值率计算中， 首先车企的官方认证二手
车或标准认证二手车， 让我们可以看到该车型的价格
上限。通常，车企官方认证二手车的定价包含整车全面
整备的因素， 同时还提供至少一年或2万公里质保，这
些均为我们的定价提供了参考的标杆。”同时，在车企
官方认证二手车具有较大体量时， 对于品牌旗下二手
车的车源价格将产生拉升作用。

插混二手车保值率走出上扬行情
精真估数据部总监 李明

面对二手车市场“小、散、弱”的特征，在车企指导
下经销商尝试推进的精品二手车及标准化二手车，为
二手车市场注入新动能。

“目前， 沃尔沃品牌也在着力发展二手车业务，我
们从事认证二手车多年， 但未来将推出标准化二手车
业务。”孙蓉表示，由于二手车一车一况、一车一价，因
此沃尔沃采用一口价模式的标准二手车， 也可以理解
为准新车概念。“一些低车龄但不限行驶里程的沃尔沃
二手车， 我们将其经过车企一套完整流程进行翻新后
再进行销售， 在沃尔沃品牌指引下能够保证车辆拥有
良好的状态。”

针对二手车市场，孙蓉认为，今年沃尔沃经销商也看
到了二手车市场发展的新机遇。作为经销商，必须在存量
市场中依靠二手车撬动新车销售， 因此明年该业务将成
为北京海之沃汽车集团的第三大主营业务。“相比宝马、
奥迪等品牌，沃尔沃做二手车较晚，但标准二手车的概念
很新颖，作为经销商也期待其拥有较好的市场表现。”

北京商报记者 刘洋 刘晓梦

标准化让二手车再升级
北京海之沃汽车集团二手车业务总监 孙蓉

今年以来，不仅新车出口量不断提升，二手车出口
业务也持续升温。其中，随着国内新能源汽车实现弯道
超车，其在海外的认知度也不断提升。而在车企官方未

设立渠道的海外国家， 部分贸易公司在国内购买自主
品牌新能源车后进行出口的“准新” 二手车（平行出
口），成为新增长点。

“一些自主品牌车型在海外市场非常受欢迎 ，
但也出现一些问题。”邓欣达表示，部分目前仍将发
力重点放在国内的自主品牌车型，如果该车型出口
到海外，首先便出现售后问题，而这也为出口商带
来商机。“最近一个月，我们往俄罗斯市场出口了百
余辆理想品牌车型， 如果在当地建立售后体系，一
辆车便可多卖出5000美元，这也是下一步我们要涉
足的领域。”

而对于目前的“准新”二手车出口市场，邓欣达则
用“卷”字来形容。“由于目前很多出口商进行‘准新’二
手车出口业务，车辆价格已非常透明，而海外车商也将
行情了解得非常清楚。”

关注二手车出口的售后“蓝海”
北京锐卡信集团创始人 邓欣达


