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曝光：二手车平台

当时没被看出来也是有可能的。如

果说要车况与检测报告完全做到百

分百的精准匹配，实事求是讲这是

没办法做到的。”剑鸣说，由于国

家现在还没有设立指定的权威二手

车检测机构，因此在检测这个环节

上，目前存在大量争议与纠纷就不

可避免。

“由于是非标准的存在，人为因

素很多，这种检测报告只是用来参考，

消费者购买二手车前最好还是需要现

场亲自查验。”他还介绍了目前在一

些“不差钱”的二手车卖家中正流行

的方式，就是委托第三方公司对车辆

进行检测，然后反馈车况情况，再由

买家决定是否购买，买家需要支付被

委托的第三方公司检测费用及相应的

差旅费用即可。

市场洗牌带来“烂尾”

传统二手车线下市场长期存在

的鱼龙混杂情况，让被寄予厚望的

线上二手车平台短时间内脱颖而出，

并被各路资本看好，争相站上了风

口，成为那只“会飞的猪”。

的确，利用互联网的技术与手

段，新兴的二手车电商平台给二手

车交易带来了新的活力，无论从流

程还是效率上，都更贴近用户的真

实需求和痛点，提升了整体的消费

体验感。一部分消费者也就开始自

然而然地尝试用网络平台来进行了

解二手车买卖信息，加上“没有中

间商加价”、“直卖”等广告语的

刺激下，二手车电商平台红火一时。

2016 年到 2018 年，曾是二手车

电商风光的三年。根据易观数据的

报告，这三年来二手车行业共获得

300 多亿元融资，二手车电商平台成

为二手车行业主要的融资领域，除

了创业者，腾讯、阿里、京东、滴滴、

百度等互联网巨头也持续加码，阿

里投资大搜车，腾讯和百度投资易

鑫、优信，腾讯和滴滴投资人人车等。

热 钱 涌 入， 拿 到 投 资 的 二 手

车电商平台为了在市场上占据更高

的市场份额，都在开线下店、做营

销、用补贴大战拼命证明自己烧钱

能烧成行业第一，“砸广告换流量”

更是成为了各家争抢市场的主要手

段。有数据显示 2015、2016 年，人

人车的营销费用分别为 5000 万元和

5 亿元，同期，瓜子二手车的营销

费用高达 3 亿元和 10 亿元。而同样

参与了砸钱大战的优信二手车，在

2016-2018 年三年中的营销费用分

别达到 7.93 亿元、22.03 亿元及 26.8

亿元，占据当年总收入的 96.24%、

112.8%、81.04%。2017 年， 三 家 二

手车电商巨头打红了眼，优信的营

销费用首次超过当年营业总收入，

2018 年，优信甚至请来奥斯卡影帝

莱昂纳多作为其品牌代言人。

然而好景不长，随着互联网流

量红利逐渐减退，互联网的流量获

取成本开始呈现几何数级的激增。

无论是瓜子二手车还是人人车，这

类在前期寄希望砸广告和激增的运

营成本能够靠后期流量带来的交易

实现抵消的想法都尝到了失败苦果。

公开数据显示，在 2017 年、2018 年

和 2019 年上半年，瓜子二手车的亏

损额分别达到了 16.17 亿元、43.39

亿元和 17.73 亿元。而人人车仅在

2017 年三季度到 2018 年一季度的半

年里就亏损达 10 亿元。顶着“二手

车电商第一股”光环的优信集团在

纳斯达克上市后也陷入连年亏损的

窘境。

在这种状况下，鉴于线上销售

转化率太低，成交量始终没有达到

预期，2018、2019 年，一些二手车

电商开始再次转型。比如在二手车

限迁政策逐渐解冻的环境下，以瓜

子二手车为首的电商平台大都推出

了“全国购”的模式，但问题也随

之而来。遍布全国的严选店和全国

购交付中心这种“重资产”模式已

经和起初的线上轻资产模式背道而

驰，这也让二手车交易绕了一圈又

重新回到了线下市场中。

 2020 年乱飞的黑天鹅，让二手

车电商平台同样在疫情下遭受重创。

当资本热潮退去，2020 年以来，包

括优信、大搜车、瓜子等多家知名

平台被传出裁员、降薪等消息，业

务缩减合并、资本运营方转换等情

况也不断发生，二手车电商平台进

入了洗牌期。

正是在这样的动荡中，发生了

很多业务“烂尾”的情况，比如过

户难等问题的投诉也因此大量产生，

而平台则双手一摊，把难题留给了

消费者。这种情况与市场上那些连

锁机构在资金崩盘难以为继所发生

的投诉纠纷何其相似。

　　2020 年以来，包括优信、大搜车、瓜子等多家知名平
台被传出裁员、降薪等消息，业务缩减合并、资本运营方
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