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欧洲主要国家二手销量和千人交易量保持在较高水平 

 以欧洲主要国家为例，大部分国家二手车市场的发达程度远高于新车市场，二手车销量远
超过新车销量 

 荷兰、英国、瑞典等国的二手车千人交易量相对较高，相比意大利、西班牙等过由于二手
车交易的政策等诸多因素的营销，其二手车市场的活跃程度较低 
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中国2000~2013年新车及二手车交易规模持续上涨 

 从我国二手车市场发展来看，近年来，交易量持续稳定增长，2000-2013年，二手车
交易量的复合增速达到26.2%，新车复合增速为19.9% 

 

数据来源：新华信研究 

历年新车/二手车销量 

单位：万辆 
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乘用车为主的二手车销售结构增加经销商未来盈利空间 

 国外经销商利润构成中，二手车销售及其周边业务占整个利润来源的30%左右，国内以基本
型乘用车为主的二手车交易结构，也给经销商增加盈利空间提供机遇 
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国内二手车政策持续推出逐步落实 

 早在2005年就颁布了《二手车流通管理办法》，此后，一系列的政策也随之出台，国家对
于二手车市场的扶持力度也逐步增强，但由于市场混乱程度高，市场变化快，执行力度不
够等因素使得一些政策不能够全面落实 

 

《二手车流通管理办法》2005年 《二手车鉴定评估技术规范》2014年 
《调整二手车交易增值税征收 

方式的建议报告》2014年 

2005年10月1日起实施的《二手车流
通管理办法》，旨在打破二手车市场
的垄断经营，鼓励竞争，放开二手车
市场。但是，由于放宽了二手车经营
主体的资格限制，造成对二手车市场
秩序的冲击…… 

2014年6月1日，《二手车鉴定评估
技术规范》正式实施。 
根据《规范》规定，中国汽车流通协
会将指定符合条件的第三方机构或二
手车经营企业进行二手车鉴定评
估… … 

2014年5月，中国汽车流通协会向国家税务总
局办公厅提交了《调整二手车交易增值税征
收方式的建议报告》。该报告建议，对二手
车交易税，将由现行的按照交易金额的2%计
征，调整为按照增值部分来计征，以此激发
二手车经营企业的积极性。 
... ... 
 

《汽车产业调整和振兴规划》2009年 《关于促进汽车消费的意见》2009年 
《关于进一步规范二手车市场秩序 

促进二手车市场健康发展的意见》2009年 

2009年2月9日印发的《汽车产业调
整和振兴规划》一是在促进政策方面
提出，“建立二手车鉴定评估国家标
准和临时产权登记制度，调整二手车
交易的增值税征收方式。 
二是在规范管理方面提出，“加强二
手车市场监管，严格经营主体市场准
入，规范二手车交易行为，维护市场
秩序。 
…… 

2009年3月30日，商务部等八部委印
发了《关于促进汽车消费的意见》。
其中提出了促进二手车交易健康发展
的三大举措。 
一是鼓励发展二手车流通。 
二是提升交易质量和功能。 
三是切实改善市场消费环境。 
…… 

2009年11月22日，国家工商总局等七部委联
合发布了《关于进一步规范二手车市场秩序
促进二手车市场健康发展的意见》。第一、
规范经营主体，严把市场准入关。第二、加
强监督检查，规范经营行为。第三、查处违
法违章行为，净化市场环境。第四、构建诚
信体系，立足长效监管。 
…… 
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品牌认证二手车受到消费者信赖 

 汽车厂家的品牌二手车及二手车连锁公司做为新兴的经营业态受到消费者的信赖，未来发展空
间较大 

消费者最信赖的二手车来源 

数据来源：新华信研究 
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品牌认证二手车业务流程 

 品牌认证二手车业务是建立在一定规模保有量基础上的汽车生产厂家，为了提高汽车的保值
率、巩固用户的忠诚度和提高用户量，进一步完善汽车售后服务领域，通过其指定的经销商所
开展的收购、评估认证、销售、售后等一系列二手车业务 

1 二手车收购 

2 评估认证 

3 二手车销售 

4 售后服务 

主要收购来源 
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内部
车辆
处理 

厂家 …… 

专业评估师进行评估 整备、维
修、美容 

出具评估认证书 进行批售等处理 

合格 

不合格 

主要销售渠道 

店内销售 网上销售 

各品牌厂商提供相应的售后服务：如1年
或2万公里质保、24小时救援等 

品牌认证二手车业务主要运营流程 

二手车市场变革 

B 

• 市场交易主体的经营模式正在发生变
革， 独立经销商、二手车市场在管理方
式上日趋规范，品牌二手车影响力不断
增大，经销商集团二手车逐渐做强 

• 随着汽车保有量上升，高性价比的二手
车日益受到消费者的青睐， 消费者 逐
渐习惯积极有效地收集二手车信息，市
场中出现愈来愈多的理性、成熟的消费
者 

• 相应税收政策、限购政策、限迁政策、
国家二手车鉴定评估标准等政策规范的
出台与拟定改变了二手车市场的政策环
境 

经营主体 

消费观念 

政策法规 

C 

A 
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厂商纷纷开展品牌二手车业务 

 2000年开始， 二手车业务越来越受到厂商和经销商的重视，众多厂商纷纷开展了自己的品
牌二手车业务 
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龙信二手车 品荐二手车 
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心悦二手车 
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认可易二手车 

2000-2013年市场中形成的品牌二手车 
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部分品牌二手车已经形成标准体系 

 比较各品牌认证二手车在运营模式、渠道管理、市场宣传等方面都有各自不同的特点和优
劣势 

收购渠道 评估认证 销售渠道 售后服务 

置换 
直接收购 

100项 
店内销售 

或其他渠道 
很多，有专项资

金支持 
1年/20000公里 

全国联保 
分为三类 
要求严格 

置换 270项 
店内销售 

或其他渠道 
较多，与新车一

起做 
1年/20000公里 

全国联保 
分为三类 
要求严格 

置换 
直接收购 

158项 
店内销售 

或其他渠道 
较多，与新车一

起做 
1年/20000公里 

全国联保 
依托4S店 

要求较严格 

置换 203项 
店内销售 

或其他渠道 
较多 

1年/20000公里 
全国联保 

依托4S店 
要求较严格 

置换 
直接收购 

106项 
店内销售 

或其他渠道 
较少 

1年/20000公里 
全国联保 

依托4S店 
要求宽松 

置换 108项 
店内销售 

或其他渠道 
很少，支持不足 

6个月/10000公里 
全国联保 

依托4S店 
要求宽松 

置换 107项 
店内销售 

或其他渠道 
很少，支持不足 

1年/20000公里 
全国联保 

依托4S店 
要求较宽松 

硬件设施 市场宣传 
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厂商和经销商经营品牌二手车面临诸多挑战 

 与经销商二手车业务的冲突、难以对经销商进行标准推广、难以对顾客进行品牌推广以及融
资困难是厂商开展品牌二手车业务难以进行的主要影响因素 

 基于经销商方面，收车慢、对厂商推出的二手车业务的重视程度低、外部不规范市场中的恶
性竞争以及经销商对二手车业务的管理混乱是阻碍其开展品牌二手车业务的主要因素 

 

存在问题 原因分析 

 在厂商推出二手车业务之前，经销商已
经推出了此业务，但没有形成品牌，只
是附属业务，厂商推出品牌二手车业务
后，双方利益难以平衡，形成业务冲
突。 

1
. 

厂商二手车
业务与经销
商二手车业

务冲突 

 厂商组织推广的力度及经销商的配合程
度、执行情况不够导致了厂商在推广二
手车业务标准时难以达到预期。 

2
. 

对二手车业
务标准推广
困难-经销商 

 厂商形成了自己的品牌二手车，但由于
推广渠道等问题，导致顾客无法充分的
了解厂商所推出的品牌二手车业务 

3
. 

对于品牌二
手车推广困

难-顾客 

 目前在国内能够为二手车经营者或者二
手车消费者提供融资服务的机构比较
少，导致了厂商融资困难。 

4
. 

融资困难 

存在问题 原因分析 

 虽然经销商收购二手车的渠道有很多，
但由于品牌二手车的要求的较多，资格
认定较严格，因此导致经销商收车较
慢。 

1
. 

渠道多，但
收车慢 

 经销商不能把二手车业务与新车销售业
务，售后服务业务等放在同一重视程度
上。无论是对品牌的宣传或是对业务流
程的介绍都无法达到新车销售业务或售
后服务业务的水平 

2
. 

 对于二手车
业务重视程

度低 

 经销商所经营的品牌二手车业务在价
格、可选择车型等方面都无法与交易市
场中形成的交易行为相比。 

3
. 

不规范市场
的恶性竞争 

 二手车收购部的人经常把车源直接介绍
到外部以赚取更多的好处和利益，并且
缺少专业的二手车相关业务的人才。 

4
. 

管理混乱 

厂商面临挑战 经销商面临挑战 
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