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二手车市场现状
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 发展迅速

2000年—2016年17年间，

交易规模上升了41倍

预计2020年中国二手车交易规

模有望与新车交易量持平，达到

2920万辆，超过万亿元的市场规模。

 市场培育期结束，二手车下半

场已全面打响



电商运营模式
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01 行业模式

四种平台



行业模式

大型二手车
连锁店

4S店认证
二手车

二手车电商
中介平台

个人私下交
易
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02 电商运营模式

四大模式



电商运营模式

二手车电商类型 服务对象 代表企业

2B端

B2B竞拍模式 B端商户 优信拍、车易拍

C2B竞拍模式
C端买车用户和B端收车车商
及二手车零售商（直接面向
个人消费者出售车辆的商家）

车易拍、天天拍车、迈迈车、
开新二手车、车置宝、又一

车

2C端

C2C模式 C端卖车和买车两端用户
瓜子二手车、人人车、好车

无忧

B2C模式 B端车商和下游终端买家 优信二手车、优车诚品

信息服务 二手车信息资讯平台模式
所有 有二手车信息了解及交

易需求的用户和车商
二手车之家、易车二手车、

58二手车



03 C2C模式现状

——以瓜子二手车为例



C2C – 瓜子二手车

“直接和车主交
易，无中间商赚

差价。
259项全车检测
全程陪同交易

14天可退
1年质保

“

车主

买家

中间商

瓜子收取4%的服务费

C2C的本质就是个人二手车寄售，车主在平台登记车源后可以边开边卖，平台负责寻找买家并撮合
交易。

最低2500元



发展历程

瓜子二手车前身为赶集好车，

2015年11月单独分拆，完成

新公司注册，独立运营

C2C – 瓜子二手车



C2C – 瓜子二手车

城市

覆盖

车源量

交易额

交易量

品牌投放
20亿

2016年同期近3倍

2016年3倍以上

过亿城市数量翻倍

增长700%

背靠赶集，瓜子于成立伊始

便进行地毯式的广告投放，

迅速建立用户认知



瓜子优势

品牌与交易双拉
动

创新模式 平台服务

随着品牌投放量的增
加，用户对品牌认知
度也随之增强，越来
越多用户认为瓜子平
台是二手车电商领域
可信赖的品牌商。同
时随着选择瓜子的用
户增多，逐渐形成了
口碑的积累，不断推
动平台销量的提升。

01

相比于传统二手
车领域，瓜子二
手车通过创新的
C2C 直卖模式去
除了中间环节，
在让二手车价格
透明化的同时，
将原本由中间环
节层层加码产生
的差价让渡给买
卖双方。

02

瓜子二手车依托
大数据及人工智
能技术打造了一
个功能空前强大
的二手车平台，
开创了二手车行
业发展的新方向。

03



C2C模式弊端

01 高投入低产出 模式短板带来盈利难题

02 质量把控无法落实

03 信任危机

与其他商品相比，买车本就是一种低频率行为，C2C撇
开了中间商环节，独自承担服务，会拉长交易周期、降低
效率。

仅靠公司员工去甄别二手车品质并完成一系列工序，除
非不计投入产出比，否则上限很快就会触顶。为节省成
本，漏检的情况时有发生。

买家在购买汽车时通常比较谨慎，选择时间更长，并且
更倾向于在专业销售商处购买汽车。这就意味着二手车卖
家很难将车通过C2C平台卖出。



03 B2C模式的现状

——以优信二手车为例



B2C模式下的优信

优信作为B2C模式的代表性企业，

在2015-2016年，取得很好的成绩。

2016年下半年，二手车电商行业

2C模式成交量均呈现不同程度的提

升，其中优信二手车的成交量持续

保持稳定增长，占B2C模式成交量的

81.7% ， 占整体 2C 模 式成交量

62.7%的份额，在行业中的领先优势

仍较为明显。



优信的优势

B2C二手车平台优信二手车以58.8%的知名度及8.0分的满意度，在二者的调查

中均居于榜首，也显示出B2C模式平台的优势。凭借优信集团汽车生态体系建设，

优信二手车在整合车源上具有优势，在二手车交易市场获得良好知名度。

商品的交易行为看似是简单的交接过程，但实际上却伴随诸多隐性风险，优信

作为顾客与车商之间的纽带，就为这些风险扣上枷锁，将其压制到可控的范围内，

并在问题出现时提供专业的应对措施。而去中间商的C2C却丢弃了唯一的缓冲带，

让消费者在遇到不可控的问题时无处维权，问题涉及到自身时又把皮球甩出去。



优信呈下滑趋势

2017年起，优信面临下滑趋势，B2C这一模式的缺点逐渐凸显。

艾瑞咨询数据显示，今年3月，在PC月度覆盖人数上，优信二手车下滑严

重，由2月的328.7万人下跌至3月的251.8万人，跌幅达23.4%。优信二手车

APP的相对活跃渗透率持续下跌，从31.66%到20.51%(2017年第一季度数据);

同时，优信二手车APP的月活用户数也下跌严重，2016年12月优信二手车

APP月活用户为343.25万，2017年3月下降到228.79万。



优信面临的困境

流量升值带动成本大幅提升

对于车商来说，优信不是唯一的
获客渠道，没有制约车商的优势，
仅靠利益做简单的捆绑，车商显然
不会有忠诚度。
对于买家来说，市场上有很多购

买二手车的渠道，优信是否在质量
和价格上有明显优势？

优信在宣传中主打“海量”车
源的概念，在早期通过给予车商
一定的补贴和返点来提升上架和
交易量。2013年的补贴战优信拍
烧掉六七亿元，长期以来，车商
在优信处获得补贴已经养成了习
惯。

优信从免费刊登电话到收取商
家服务费的模式改变就引起车商
的反弹。包头市全联二手车商会
发布通知，号召旗下车商拒绝与
优信的一切合作。同时，山西省
也出现了类似抵制优信的文件。

买家
卖家

优信主打买家，他非常依赖品牌
投放。优信在品牌和流量上的花费：
APP+WAB+百度+导航+品牌总计
花费：2017年第一季度，优信总花
费约3.2亿人民币左右。

获得车源成本负担重

遭到车商抵制市场竞争激烈且同质化



B2C模式的弊端

B：车源方面

没有实现规模化管理车源，
车源依旧掌握在车商手中，
无法保证二手车的稳定供给。

C：买家方面

B2C模式下，很多车辆信息
用户是无法得知的，用户对行
业的不信任，正是二手车领域
最大的痛点。各种“事故车”
问题的频出，也加剧了行业的
信任危机。

二手车行业产品存在高度同
质化，买家只会选择性价比高
的平台。而B2C模式下平台利润
低但成本高，高成本就转嫁到
车商的交易佣金中，二手车的
交易价格上涨。

平台与车商有各自的利益
考量而无法真正实现信息透
明，更重要的是车辆的定价
权掌握在车商手中。



04 我国二手车行业发展方向

——路在哪里？



二手车行业发展方向



二手车行业发展方向

网络二手车交易市场格局未定开拓三四线城市市场成关键。

开拓三四线城市市场

即利用大数据给消费者买车做一个价格参考，告诉你什么样的车市场平均成交价是

多少。目前代表公司有车三百，精真估，车虫网等等。

二手车价格透明化(第三方平台的加入）

运用大数据驱动发展，以美国的carmax为例，通过掌握买卖双方的数据，运用大数据
和智能算法，实现非标产品的标准定价，真正实现信息的公开透明。（3D呈现）

运用大数据，实现车辆信息透明化（第三方平台的加入）



二手车行业发展方向

接下来，金融、二手车保险及二手车售后保养领域会比二手行业发展的更迅猛，甚至还能
带动二手车鉴定师的培训行业，而这两个领域也是二手车的利润所在。加入这些附带的产
业，在增长利润的同时能提高用户的消费体验。

附加产业的加入，完善整个二手车的买卖体系

2016年3月，国务院提出“各地政府不得制定二手车限迁政策，鼓励二手车车源跨区域流
通”；全国将于2018年1月1日起实施第五阶段国家机动车排放标准。因此二手车企业应该
完善检测系统，提高车源的质量，同时注重开拓新能源汽车市场。

关注政府的相关政策，调整策略

大车商联合形成品牌化的连锁商将成为未来趋势之一（这一点已经在美国二手车市场得到
验证）他们掌握着绝大多数的车源，他们将有能力采买流量，不再依赖“渠道商”。

品牌建立成为大趋势



二手车行业发展方向




