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编辑导读：二手车电商平台这几年越做越重，竞争也开始变得白热化，行业很快迎来了一
场惨烈的烧钱大战，在这场竞争中，那些模式单一、缺乏资金的平台都倒下了。本篇文章
，作者从三个方面为大家解析二手车电商混战十年，感兴趣的快来看看吧！

二手车电商为什么难赚钱？二手车电商有没有最佳模式？优信和瓜子能不能讲好新故事？

 2002年，优信二手车的创始人戴琨还在英国读书，他通过当地的二手车杂志AutoTrader，花了1
500镑买了辆二手车。 这次购车给他带什么东西最补肾来的冲击很大，从那时至今，他的职业生
涯都与二手车紧紧绑定在一起，夹杂着高光与低谷。 2004年回国后，戴琨先是模仿Auto Trader创
办了一份二手车杂志《汽车简历》，后来卖给易车网，他加入易车负责二手车业务，一度坐到副
总裁的职位。 再到2011年，戴琨创办了二手车网络拍卖平台“优信拍”，以在线拍卖为主要经
营模式，它是一个B2B电商平台。 没过多久，二手车电商这条赛道涌进了一大批玩家，他们携带
不同的模式入场，在资本助推下掀起一轮又一轮广告战。
几年过去，二手车电商行业始终没有走向更高的台阶，甚至一度没了声音。 这个行业的特殊性
在于，先期的淘汰赛打完，没有哪个玩家有底气说自己赢下了这场战争，它们用了十年的时间，
依旧没有找到这个行业的最佳模式。  

比比q快餐加盟

一、模式：从To B到To C的大迁移

 自2010年左右至今，二手车电商的竞争大体可以分为两个阶段： 第一个阶段是从2010年至2015
年，我国二手车电商迈过萌芽期、发展期、洗牌期，特征是入局玩家多、模式多元、行业受政策
因素影响较大。 第二个阶段是自2015年至今，行业规模开始释放、投融资爆发、广告大战上演
、行业马太效应初显。
这一过程中，我国二手车电商行业从蛮荒走向成熟，在商业模式上，完成了一场从To B到To
C的大迁徙。 按交易主体进行划分，二手车电商分为经纪商、经销商、拍卖公司三大类。 简单
理解，经纪商扮演的是中介角色，靠收取佣金赚钱；经销商赚取买入和卖出的差价；拍卖公司则
是一个B2B交易平台，主要的营收路径是收取交易费用。 我国主要是以经纪企业为主。汽车流通
协会公布的数据显示，2016年我国二手车交易市场中，经纪企业占比达到94.6%。
这实际上是二手车电商平台走向不同模式的一个重要原因：中介的角色不变，但如何连接买方和
卖方，却有着较大的探索空间。 整体来看，多数电商企业都选择专精于“C-B-C”中的单一业务
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领域作为起步阶段的产业链条切入点，细分之下，他们的模式大体分为以下几类： B2B：代表企
业是优信、车易拍，主要是以拍卖交易的模式运营，在商业模式上，他们将4s店的二手车源卖给
经销商，从中收取佣金以及服务费，不直接参与C端用户的交易； C2B：代表企业是车置宝、平
安好车等，他们的业务模式总结起来就一句话：针对C端车源，帮用户卖车； B2C：代表企业是
优信、车王等，优信在2015年上线了B2C平台“优信二手车”，在这个模式下，平台开始意识到
车商的重要性； C2C：代表企业是瓜子二手车，它要做的事情是让“没有中间商赚差价”，通
过低佣金和保卖等手段吸引车源和用户。 在这四种模式中，有一个清晰的走向，那就是
行业早期To B占据主流，后来To
C成了主流。
早期独立经销商占据了二手车市场超80%的市场份额，企业很难绕开它们直接面向C端用户。 另
一个走向则是，在向C端迁移的过程中，模式并非是替代性的，而是补充性的，比如优信，它最
先是一家B2B平台，在2015年上线了B2C“优信二手车”，又在去年确定了专注2C在线二手车这
一业务的发展路径。 在对业务模式不断扩充的同时，部分玩家还选择切入汽车金融服务等领域
，想要围绕交易链条打造闭环生意，这一度成了它们的主要营收来源，2018年优信金融服务就占
到了其总营收的一半以上。
不可避免地，二手车电商平台们越做越重
，竞争也开始变得白热化，行业很快迎来了一场惨烈的烧钱大战，在这场竞争中，那些模式单一
、缺乏资金的平台都倒下了。
但侥幸活下来的企业并没有轻松太久，他们很快就遇到了新的麻烦。  

二、混战：没烧出巨头

 2015年58同城合并赶集网之后，原赶集网CEO杨浩涌见到赶集市场同事的第一句话是，“瓜子
终于有更大的资金可以投入了，在这个市场上没有可以跟我们抗衡的敌人。” 这年11月，瓜子
二手车直卖网从合并后的58赶集分拆，杨浩涌任新公司的CEO。之所以进入这条赛道，杨浩涌的
说法是“二手车行业是一个创业者的完美模型”。 更早一些，赶集网与58同城在信息分类赛道
打得火热，2014年，两家的广告投放总和超过了15亿元。
杨浩涌在赶集网经历过的烧钱大战，在二手车行业重新上演了，这场战事也由瓜子发起。 从时
间节点来看，这场烧钱大战发端于2015年，二手车电商转向C端成了主流趋势，平台们都讲起规
模故事：
一条路径是横向的，他们不再满足于单一的
业务模式，而是切入到“C-B-C”这个大环节中的多个模式。比如优信，它最开始是一个B2B平
台，后来变成了B2B+B2C，又做了金融业务和残值车业务。
另一条路径是纵向的
，这具体体现为，二手车电商平台们从线
上走到了线下
，他们战略有所不同，人人车在2015年开始布局线下，采取的是自建门店；优信将重点放在了全
国直购物流上，瓜子二手车则是建设特大仓储和提供保卖服务。
一边，他们的模式越做越重，另一边，他们融资与烧钱的速度在同步加快。 杨浩涌对这场规模
战表现出了势在必得的态度，2015年他就称，希望用三个月的时间结束战斗。后来瓜子二手车市
场副总裁白如冰对媒体坦言，“一个有雄心的企业，应该把你前两三年的利润拿出来打市场、打
广告”。 人人车和优信不得不跟。广告战达到高潮时，孙红雷代言瓜子二手车、黄渤代言人人
车、王宝强代言优信二手车，他们的广告牌几乎是在集体轰炸。
在这个过程中，优信迎来了它的高光时刻，它在纳斯达克上市，成为中国二手车电商第一股。
这场广告战打完之后，他们的状况没有变得更好，从2019年开始，后遗症开始发作。 首当其冲
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的是人人车，2019年陷入资金链难题后，它现在变成了一个二手车信息中介平台，它从百度、今
日头条等渠道搜寻车辆信息，并打包出售，早已远离了主战场笔记本wifi上网。 优信二手车在201
9年开始大幅收缩，卖掉助信贷、事故车拍卖、优信拍等业务后，现在它的重心是To
C的全国购业务，讲的是“线上商城+自建库存”的故事； 瓜子二手车在今年二季度停掉了线下
店，线下销售转成了线上网销。在这之前，他曾说“做重”是二手车商业模式的最优解。
从2010年至今，十年的竞争周期中，围绕着二手车电商平台的，实际上是两场战事：
模式之争与烧钱大战，前者是一个行业从蛮荒不断走向成熟的过程，后者则是一个行业从无序走
向有序的必经之路。 其中，从2015年以来个下午的行业格局来看，竞争其实主要围绕优信、瓜
子、人人车三家展开，最后的结果是，行业前三打架，干掉了一个，另外的两个也深受其害。 
从现在来看，这两场战事都没有让状况变得更好一些，留在战场上的优信与瓜子，他们的转型还
在继续。  

三、转型：复苏还是继续沉沦

 鏖战多年、烧光几百亿后，二手车电商似乎重新回到了原点，开始了又一轮的模式探索。
在这背后，这个行业的过往及未来，可以归纳为两个问题：
之前的模式为什么没跑出来？他们新的转型能不能讲出好故事？ 先来看第一个问题，最直接的
原因在于，过去的模式不赚钱。进一步拆解不难发现，二手车电商的商业模式面临着一些困境：
第一，二手车电商商业模式的内核是服务，无论他们采用哪种模式，赚的都是辛苦钱，依赖流量
和转化率。 而二手车的买卖是低频需求，平台要想赚到更大的利润，无非扩大平台流量、提升
转化率、以及围绕交易链条开拓更多的场景。 从这个角度来看，他们在原有业务模式之上的补
充、切入汽车金融服务以及做重线下，想要解决的也是以上几个问题。 但矛盾之处在于，一旦
模式做重，便意味着成本的上升，在既有商业模式尚未跑通的前提下，他们实际上是在“摸着石
头过河”。
第二，在二手车的实际交易场景中，车源与客源是两个关键要素，在两端都做好并不容易。 C2
C模式下，看车、试驾需买卖双方共同参与，交易周期冗长，可能对成交率产生影响，且卖方不
受口碑、形象等重复博弈因素的影响，导致出现欺诈或价格虚高的可能性增大。此外，卖方一般
会选择在多平台展示，这导致，平台难以锁定卖车端的车源。 总结起来就一句话，卖方希望卖
出高价，买方希望低价成交，在这个过程中势必产生多平台比价，单一平台占据规模优势的难度
实际上在无形中被抬高了。 B2C帮卖模式下，车商对B2C电商平台的依赖程度更取决于B2C电商
的获客能力，平台在核心交易环节的参与程度低，发挥的作用价值小，盈利范围和盈利空间实际
上较为有限。
第三，二手车本清明日对酒身属于非标高价值产品，这类产品在买方与卖方之间，天然存在着信
任鸿沟，这个鸿沟可以被质检、可视化交易所完善，但终究无法解决。
那来到第二个问题，即优信和瓜子现在的转型，是否已经找到了行业的最佳模式？ 本质上来看
，他们现在的转型其实是同一个模式，都是线上交易+线下履约，双方同时自建库存。 不同之处
在于，瓜子二手车在自营的基础上走向了开放，它选择接入第三方车商，扩大车源——它曾经是
坚定的“没有中间商赚差价”的倡导者，如今它也选择了成为一个中间商。
从路径来看，优信更像一个纯粹的经销商，而瓜子则在这个基础上，兼具平台属性；从模式来看
，行业最终还是围绕B2C、C2C在转。 这也是戴琨和杨浩涌此前就认定的方向。戴琨曾称，B2C
模式是一种真的业务革命，会带来整个二手车供应链的创新；杨浩涌也曾说把线下做重是唯一解
，他在接受媒体采访时称，如今再由重转轻，“我们只是把售卖的方式改了，收车、售车、定价
策略跟之前没有变化”。 回到这个行业的底层，真正需要解决的其实是两个问题：
一是真正解决交易双方的买、卖车的需求，二是提升交易效率。 他们二者现在给出的解决方案
是，基础的脏活儿、累活儿自己来干，用来解决需求问题，这是做自营的出发点；而提升交易效
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率则通过线上化来进行，在过去，行业内选择的做法是将线下做重。 这个模式更接近成熟的二
手车电商市场。在美国与日本，二手车电商行业最终都走出了规模化经销商，这个阶段之前，行
业也是小型经销商+经纪商的格局。 看起来，他们走在了一条正确的方向上，但即便如此，他们
所面临的情况也必将是复杂的，他们要想长成巨头，还有很长的路要走。
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