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中 国 车 市 方 向 盘

小秋是一位曾经在某二
手车经纪公司工作过的销售
员，坊间习惯称呼这样的二手
车经纪公司为“车串串”。用她
自己的话说就是：“有钱赚，就
是收车有点困难。”

“老板都是带着‘验车师
傅’全国各地跑去收车，一般从
外地开回来的都是些好的越野
车，比如丰田霸道之类，这些车
在四川这边好卖。”谈话中，记
者能够感受到小公司在运作这
样的业务时具有很强的灵活
性，但同时会对服务质量能否
得到保证打个问号。“店里一般
就一个老一点的验车师傅，他
有机动车评估师资格证，他根
据自己的经验和车况判断这个
车值多少钱，比如公里数，外
观、内饰情况等等。至于其他

人有没有，我就不知道了。”在
她所工作的店里面，有“五六位
师傅可以评估车价”，但并不一
定都有机动车评估师资格证。

“淡季的时候每个月也就十几
台车，旺季每个月就能有三四
十台。”
【记者点评】

“车串串”们具有灵活高
效的特点，识货的消费者可以
在里面淘到“惊喜”，但对于大
多数对车不了解的消费者，这
样的二手车商似乎比较棘手，
生活中也不乏二手车欺诈等
案例，二手车售后服务对于小
型经纪公司来说意味着经营
成本直线攀升，但这样的经营
方式在“多军种”的夹击下，生
存空间也将日渐狭窄。

华西都市报记者黄涛

如果将二手车市场比作一个战场，正规军、集团军、特种部队、游击队，正在展开一场大战

2011中国车市遭遇“寒潮”，前两年的疯狂增长势头已然不再。不过，新车销量同比仍有5％的增幅，更令人
注目的是，二手车市场同比增长速度达到破天荒的12.04％！显然，这是一片尚待开辟的“蓝海”。

那么，眼下谁在卖二手车？国内二手车市场虽处起步阶段，但暗中的竞争不可谓不激烈。如果将之比作一场
战争，正规军、集团军、特种部队、游击队，正在展开一场大战。

“目前豪华二手车交易只占
全部二手车交易的5％-8％，说
明上升潜力很大。”华星锦业奔
驰二手车专员张明接受采访时
说。据悉，今年全国二手车交易
总量与新车交易之间的市场比
率达到4：6，近两年豪华车的销
售形势一路飘红，豪华二手车的
前景不言自明。

2009 年推出的“星睿二手
车”，从一诞生就站在了“巨人肩
膀”上。“用最‘真实’的态度对每
个产品和消费者负责。”这是张
明反复提及的一句话。凡是使
用期限在4年内，同时在10万公
里行驶里程之内的二手奔驰车，
都可以“高性价比”置换全新车
型，而这些置换下来的车型，通
过奔驰委托的第三方公司，德国
机动车监督协会在中国的注册
公司——德凯达管理咨询公司，
经过 158 道严格检测合格后才
能成为星睿二手车。

作为合资企业，东风日产在

二手车领域同样在摸索自己的
路子。“我们为客户提供 7 天完
成过户，3天旧车保价，1年2万
公里质保的售后服务，充分保障
卖车和买车客户的利益。”来自
三和金牛东风日产二手车部门
的罗安邦对记者说，“所谓 3 天
旧车保价，比方说，客户A的一
台车我们的收购价是 5000 元，
而3天之内，另一位客户B打算
以 5300 元的价格购买这部车，
我们将返还给客户A300元作为

‘价格返差’，这对前来置换的客
户无疑是具有可观经济效益
的。”
【记者点评】

正规军们对品牌认知度十
分看重，一只王牌部队的“王牌”
形象必须深入人心，才能给消费
者以安全感，而如何让选择大品
牌厂商的消费者吃下这颗“定心
丸”，从厂商企划公关，到经销商
市场一线，无不绞尽脑汁强化目
标客户群体的品牌认知度。

都玮是四川周到汽车租赁
有限公司的市场专员，才调到这
个部门。对于他来说，二手车
是个陌生而又有前景的新领
域。“正是因为看好二手车发
展的市场前景，公司明年将专
门打造二手车交易中心。我
们老总前一阵子还专门去了
韩国，学习那边的二手车经营
理念和方法。”利用本地优势，
拥有 35 个代理品牌的建国汽
车，凭借自身地缘优势和影响
力，决心向二手车“进军”。

让很多二手车商头疼的车
源问题，在他这儿不是问题，

“为了更加专业，我们借鉴了
起步较早的雪佛兰‘诚新二手
车’实践经验，落实二手车交
易环节中的每一个服务消费
者的细节，从而建立起集团化
经 营 二 手 车 的 品 牌 可 信 度 。

“面对二手车尚不明朗的市场
走势，“勇敢做自己”成为建国

的杀手锏。
同样是做自己，三和汽车

也有自己的主打歌。“这个展
厅中陈列的全都是 9 成新以上
的二手豪车，包括兰博基尼、
法拉利等车型。主打豪车文
化是我们做这样的品牌延伸
的初衷，也符合三和一贯的豪
华路线。”来自三和二手车展
厅的工作人员这样向记者介
绍。豪车历来是三和的特色，
三和精品二手车打出了“独有
高端豪华精品二手车展厅”的招
牌，通过精准定位的“豪华
车特色文化”，吸引消费
者关注汽车文化建
设。
【记者点评】

集团优势
在 于 深 深 扎
根于本地，凭
借多年积累
的 品 牌 影 响
力，集团军在

“二手车”这个
新战场占有熟
悉地形的先天优
势，加上与代理厂
商之间的合作关系和经
验借鉴，成熟周期能够有效
缩短，未来本地集团经销商的二
手车经营实力逐渐成长起来后，
或将推进二手车交易的理性和
规范化。

走进东华二手车交
易市场，眼前一排

一排的二手车停
在路边，不断
有人上前询
问 是 否 买
车。经营着
一家二手车
经纪公司的
陈师傅告诉
记者，“从这里
买车，只要相

中了，办手续快
得很，那边就是上

牌中心，你只需要在这
等着就好了，我们有人给你

跑手续！”
像陈师傅这样最早一批从事

专业二手车业务的从业者们，在
这里还有很多。另一位二手车经

纪公司负责人向记者透露，“以前
成都市区几乎所有二手车交易都
集中在这里，无论是知名度还
是成交量，都很不错，但是现
在生意也不好做了，越来越多
的‘车串串’在红牌楼那边收
车，这里面反而越来越收不到
车，为了做生意，我们就只好
靠着这个招牌，给人家把后续的服
务都跑完。”
【记者点评】

二手车市场激烈的竞争环
境，在这个小小的交易市场体现
得淋漓尽致，在中低端车型市场
中，类似东华二手车市场无疑是

“老革命”了，但随着各个来自行
业内外的竞争压力，经营者入门
资格的良莠不齐，“新问题”层出
不穷，如今的“特种部队”依然
面临诸多挑战。

谁在瓜分
成都二手车市?

作 为 一 片 尚 待 开 辟 的“ 蓝 海 ”，成 都 二 手 车 市 场 前 景 乐 观

正规军的品牌力量
代表：奔驰星睿二手车、东风日产认证二手车

集团军的本埠优势
代表：建国集团周到二手车、三和二手车

特种部队遭遇“流寇”
代表：东华二手车交易市场

游击队利润大收车难
代表：某二手车经纪公司


