
逛过日前举办的2020永康秋季车展的市民可能发现，有的品牌4S
店借机展示起二手车买卖这项业务。车商坦言，汽车销量整体下滑，他
们的日子并不好过，只得发力二手车销售市场。
近日，就此现象，记者采访了几位二手车业务开展得较好的车商，听
听他们对车市的展望。
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近几年，我市品牌汽车4S店利

润下滑，这让以前不被重视的二手

车业务进入了 4S 店经营者的视

线。4S店经营者根据自身的特点制

订符合二手车业务的服务规范和管

理体系，让客源能留在店里。

记者了解到，品牌汽车4S店二

手车业务最大的竞争者是线上渠

道，像瓜子二手车网、58同城网等。

在互联网冲击下，传统线下渠道正

在向规范化、规模化转变，品牌汽车

4S店形成自身成熟的系统化运作，

抢夺车源与客户。

另外，品牌汽车4S店做二手车

具有不少先天的优势。4S店依托自

身经营的店面，开展二手车业务，给

客户带来的直观感受是其他线上渠

道无法比的。出售旧车的车主大部

分都有换购新车的需求，4S店内的

新车充足，可供挑选的车型丰富。

而4S店从销售顾问、服务顾问、维

修技工等人员都有厂家提供服务流

程，带给客户的感觉会更踏实。另

外，店里一般还会提供金融支持，这

也符合客户需求。

二手车业务成车商新的增长点

依托品牌技术优势 应对新车销售放缓局面

我市不少汽车4S店发力二手车市场

品牌4S店设有
二手车销售部门

近几年来，我市不少品牌4S店有了二

手车销售部门，依托品牌和技术优势，业

绩不错，尤其是奔驰、奥迪、宝马、丰田等

较保值车型。

“我们是奥迪官方授权二手车店，销

售业绩总的来说不错，去年卖出了200余

台奥迪二手车。”浙江永奥汽车销售有限

公司二手车业务负责人陈承成告诉记

者。他们的业务算是原有服务的延伸。

不少购车客户买了新车，需要卖旧车，怎

么卖成了问题：卖给朋友、二手汽车商，还

是去二手车网站发布出售信息？正是看

中其中商机，奥迪品牌4S店推出二手车销

售业务。这些买回来的二手车，可以卖给

有需求的消费者。除了回收回来的二手

车，还有很大一部分是试乘试驾车。

陈承成告诉记者，原先二手车买卖不

外乎以下几种情况：熟人之间转让，刚好

一个要卖一个要买，耗时不定；车主网上

发布出售信息，这种情况和熟人转让差不

多；车主也会选择去二手车市场，这种形

式卖得较快。不过，上述的买卖情况均比

较费时费力。2012年，奥迪4S店开通二

手车业务后，车主省了不少心。这种置换

渠道，旧车开进店，“新车”开出门，有厂家

背书比较放心。

记者了解到，奥迪官方认证二手车上

线买卖，要求不少：使用年限不超过72个

月，行驶里程不超过15万公里；无重大车

辆损伤、重大改装，维修保养记录真实可

靠；使用奥迪原厂配件整备，通过奥迪110

项检测标准；经过奥迪官方认证二手车翻

新，最长可购买2年不限里程原厂延长质

保服务；非营运奥迪车辆。

浙江宝驿汽车销售有限公司二手车

销售经理朱连贵说，能通过宝马二手车认

证的车，车源年份及公里数都有要求，不

大于6年或12万公里，不能有结构性损

伤、火烧、泡水、公里数调表等情况，所以

车源能得到较好保证。此外，车辆还需经

过机电、钣金、油漆的专业检测，全部合格

才能成为宝马官方认证二手车。目前，店

里主要经营宝马官方认证二手车，车辆来

源主要为车主置换、店内及集团试驾车、

客户回购、厂家领导用车，保证车源来路

清晰。目前，宝马二手车市场需求量较

大，销售情况稳定。

记者了解到，浙江利之星汽车销售有

限公司销售的奔驰汽车也提供二手车销

售服务，不过，暂时要到东阳交易。另外，

丰田等品牌较大的车商也有二手车销售

服务，基本能满足消费者需求。

虽说是二手车，但各大品牌授权的二

手车质量有保障，特别是高档车型，主要

原因：一是收车渠道相对狭窄，二是豪车

定制化程度高，转手率相对低很多。像保

时捷这样的品牌，非常注重自己的形象，

所以对二手车的来源把控得非常严格，主

要是全国各地4S店退役的试乘试驾车，

而对于这类车也有相当严格的限定，首先

里程要小于1万公里，上牌年限要小于1

年。另外，还有集团内部的用车。

正是由于品牌4S店对车辆进行严格

把控，给消费者带来了放心。由于中高档

车型本身保值率较高，二手车贬值不明

显，通过品牌布局，这些豪车品牌4S店率

先建立自己的二手车销售网络，在新车销

量放缓的情况下，靠着二手车交易，占领

了不少市场份额。

□记者 舒姿

老话说得好，三十年河东，三十

年河西。如今，国内汽车市场经过

了十几年的发展，慢慢成熟起来，消

费者对于二手车的接受程度有了改

观，我国二手车销量从 2005年的

140万台到现在的千万台的量级。

其中，年轻群体的消费带动力最强。

陈承成告诉记者，以前消费者

买车基本都是为了有一种固定的交

通工具，为生活提供方便。但是如

今汽车对不少人来说更像是一个大

玩具，玩腻了就卖掉再买新的。有

的客户去年开奥迪A4，今年开奥迪

A5，明年不知道换什么品牌的车

了，这得益于汽车市场的完善，要买

一台车方便了。而这些置换下来

的二手车，流入市场，因为车况好，

选择它们的车主也很多。售价也

能省一笔，新车购置税按奥迪的车

价要2万元起，二手车交易费则一

般在一两千元，还会提供2年零利率

的购车金融方案。这些年轻消费者

正是看中其中的差价，用较少的钱

实现年年开“新车”的消费愿望。

朱连贵介绍，宝马二手车交易

后，车主反馈良好，认为有品牌商的

背书，售后有保障，没有后顾之忧。

另外，宝马官方认证二手车，提供一

年不限公里原厂质保，全国授权经

销商联保，如车辆有问题都可在全

国授权4S店免费维修。与同类型

车比，二手车不用交购置税、不用加

装潢费，综合来说车价优惠很多。

以宝马5系为例，开了一年的车子

能节省六七万元。

那些长期开一辆车的人想换车

了怎么办？有两种办法：第一种是

卖了买新的，第二种就是在4S店置

换，不少汽车品牌推出了新车置换

补贴。简单地说，4S店置换就是把

旧车拿到4S店卖了，用卖的价格来

抵新车的价格，比如卖了5万元，新

车需要10万元，那后续只需要5万

元就能提车。4S店置换的优点是方

便，买卖可以同时进行。品牌4S店

推出的二手车业务就是基于这些考

虑，同品牌置换，少了“中间商”，让

消费者满意，牢牢抓住消费者的心。

待售的奥迪二手车。

年轻消费群体消化这些二手车

客户在看宝马二手车客户在看宝马二手车。。


