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截至目前，在中档合资品
牌中，推出品牌二手车业务的
厂家已超过 10 个，从起步最早
的上海通用诚新二手车，到去
年刚成立的广汽丰田心悦二手
车，再到大众即将在华推出的
DasWeltA uto 品牌二手车。厂
家的热情不减，但终端销量却
并不乐观。

较早起步的东风雪铁龙龙
信二手车，业务模式日渐成
熟，北京各 4S 店每月均有认证
二手车的厂家销售任务，从两
三辆至四五辆不等。金泰 4S
店一位负责人介绍，完成任务
不算难，但限购政策实施以
后，认证二手车销售利润下滑
至少一半，每辆利润顶多两三
千元。

销路不畅资金周转慢

记者从北京多家有品牌二
手车业务的 4S 店了解到，中档
合资品牌的经销商对品牌二手
车大多持消极态度，在店内摆
放的用来出售的认证二手车更
是难觅踪迹。“ 认证二手车卖
得慢，资金周转效率低，赔钱的
可能性比新车还大，”北京一家
东风雪铁龙 4S 店内部人士无
奈表示。

“我们就是挂着喜悦二手
车的牌子，但如今认证和销售
业务都依托北京一家二手车网
上拍卖平台了。”北京一家广汽
本田 4S 店总经理介绍，“网上
平台认证相对客观，成交速度
快，而厂家设立的二手车集中
外销仓库，并无太大优势，也没
啥必要，未来二手车销售肯定
要走向电子商务。”目前广汽本
田在北京大多数 4S 店都有二
手车认证资质，不过有认证二
手车销售资质的仅有三四家，
而且销量很少，每家店一个月
最多能卖五六辆。

最早做品牌二手车的上海
通用，如今尽管在北京有一半
以上经销商都有二手车认证
和销售资质，但每月销量仍然

少之又少。一位上海通用别
克经销商市场部负责人介绍，

“诚新二手车认证标准很严
格，仅限本品牌、6 年以内无事
故，假设 4S 店每月收 20 辆二手
车，符合标准的可能不到 5 辆，
而大多数卖主又没有认证意
愿，因而最终成为认证二手车
的可能仅有一两辆。”该负责
人还表示，认证二手车较普通
二手车价格更高，个人消费者
很少购买，不过也不是完全没
有市场，一些小公司需要买一
些中高档车而又想节省成本，
就很可能买认证二手车。但
这类需求比例实在太低。整
体而言，认证二手车的销路并
不通畅，占用资金大且周转
慢。经销商并不愿意牵扯过
多精力。

销售人员缺乏积极性

4S 店收一辆二手车，如果
直接转手卖到二手车市场，
销售顾问可以拿到几千元的
中介费，4S 店资金可以迅速
回笼。但如果去认证，不仅
要经过卖方同意，认证后价
格 肯 定 提 高 不 少 ，更 难 卖 ，

“最关键是经销商得不到任
何好处，钱都让厂家挣了。”
北京一家豪华品牌 4S 店售后
负责人介绍，“如此一来，销
售顾问还有何积极性去卖认
证二手车？”

对于认证二手车的销售，
各厂家对 4S 店予以一定补偿，
如广汽本田会给经销商一辆
车几百元至 1000 元不等的整
备翻新补贴，并送给认证二手
车买主两三次保养，但这些钱
基本都是返给消费者了，销售
人员并未获利。对此，上海通
用别克一家经销商负责人介
绍，厂家对于认证二手车的销
售，补贴太少，难以支撑 4S 店
为此的投入和销售员放弃将车
卖给二手车贩子的机会成本。

北京一家上海大众 4S 店
总经理透露，上海大众经销商

在北京有一半以上都具有二手
车认证资质，并已做了多年，但

“操作流程还不是很规范，很多
时候和二手车经纪公司并无两
样，基本是收了车直接转卖出
去。”即便是奥迪这样的高端品
牌，经销商对于二手车的操作
模式大多与经纪公司类似。认
证二手车业务，规模同样难以
做大。

业务培训短缺

多年来，二手车交易以经
纪为主、经营为辅，二手车销售
经纪占主导的格局仍然没有实
质变化。多数品牌的经销商认
为，认证二手车一直做不好根
源在于二手车行业不规范，从
业人员鱼龙混杂。

二手车行业如今依然面临
诚信的缺失，这反映在价格
上，使得正经做买卖的经销商
与二手车经纪公司相比，在竞
争中处于劣势地位。“车贩子
可以吹嘘自己的二手车如何
好，因而容易卖高价，所以也
可以相对较高的价格去收车，
使得卖主更倾向将车卖给车
贩子而不是 4S 店，但 4S 店必须
诚信，如实交代二手车的真实
情况，相应收车价格就低，车
主卖车积极性也低”，北京一
家上海通用别克经销商市场
部负责人介绍。

此外，如今二手车行业从
业人员职业素质整体还偏低，
专业人才短缺。北京一家奥迪
4S 店售后负责人介绍，部分有
认证二手车业务4S店的二手车
业务员，很多是来自经纪公司，
厂家对于4S店认证二手车业务
相关培训也不足，他们的很多
做法仍与经纪公司一样。同
时，4S 店又不得不依靠这些二
手车销售人员，因为他们在二
手车市场有广泛人脉，可以帮
助4S店加快置换车辆的外销。

本组稿件采写
新京报记者 尹蔚

品牌认证二手车销量依然低迷
车价高、资金周转慢、人员缺乏等制约了认证二手车发展

4家东雪店
获进口车授权

东风标致进口车销
售渠道也在拓宽

新京报讯 （记者尹蔚）
神龙汽车整合标致雪铁龙进
口车业务已落实到终端销售
层面。北京进口雪铁龙经销
商已由 1 家增至 4 家，东风标
致销售渠道中也有 4S 店获准
销售进口标致。

6 月 中 旬 ，神 龙 汽 车 与
PSA（标致雪铁龙集团）签署进
口车销售合作协议，旗下东风
雪铁龙及东风标致销售渠道
将引入进口车业务。记者上
周获悉，在东风雪铁龙 400 多
家经销商中，有 50多家获得进
口雪铁龙授权，北京有4家，分
别为元丰正通、东方万泉、广
大行和北京金泰。

此前北京只有广大行 4S
店一家销售进口雪铁龙。“没
有几家店愿意卖进口车，因而
基本上只要申请就能获准销
售、”北京一家东风雪铁龙经
销商负责人介绍。

目前，进口雪铁龙在售
车型仅有两款，因而获准销
售进口车的东风雪铁龙 4S 店
并未在展厅内设置单独进口
车区域，基本是与国产车混
在一起。

此外，东风标致销售渠道
中获准销售进口车的经销商
也开始增加，这意味着此前进
口标致建立独立渠道的计划
并不成功。2 年前成立的汽修
一厂进口标致 4S 店，早已开
始销售东风标致车型，随着渠
道整合北京预计将新增两三
家销售进口标致的东风标致
4S 店。

【链接】

雪铁龙
C4Aircross到货

进口雪铁龙 C4 Aircross
已到货。目前，北京 4 家进口
雪铁龙 4S 店均已有 C4Aircross
展车，但现车很少，预订一般
10 天左右可到货。此外，进
口 C4 双门轿跑目前已不在
北京销售，经销商表示将不再
进货。 （尹蔚）

■ 销售网络

国产奔驰
优惠减少

进入7月份以来，奔驰在京
终端优惠开始减少。目前奔驰
C级车和E级车的优惠均减少
50%以上，一位销售人员介绍这
是厂家统一政策，旨在稳定终
端价格和保证经销商利益。

“上个月 C180 还能优惠
六七万元，如今只能优惠三四
万元了，如今最低在 27万元左
右。”北京一家奔驰 4S 店销售
人员介绍，E 级车全系只能优
惠三四万元，在前两个月优惠
曾超过10万元。 （尹蔚）

■ 货源

二手车行业资深人士魏征
认为，品牌二手车发展缓慢，根
源在于二手车行业的地域性过
强，尚未形成全国大流通。经
过厂家认证的二手车，价格通
常比当地交易市场内经纪公司
出 售 的 普 通 二 手 车 要 高 出 不
少，但如今国内二手车仍属于
买方市场，价格是最主要考虑
因素，因而消费者很少主动去
购买认证二手车。

“如果各厂家能够在自身体
系内部形成一个认证二手车全
国流通网络，使得某地收车成本
较低的认证二手车，可以卖到另
一出价最高的城市，以形成最高
利润，经销商的积极性就会高很
多，”魏征说。

■ 观点

“二手车应
全国流通”

继捷亚泰和联拓之后，一
汽大众亚之杰伯乐 4S 店在其
新 车 展 厅 旁 建 设 了 标 准 二 手
车展厅，预计 9 月份开业。同
期 建 设 的 还 有 海 联 力 通 的 二
手车展厅，预计到今年底，北
京 的 一 汽 大 众 独 立 二 手 车 展
厅将超过 4 家。

无独有偶，上海大众北京的
经销商也表示，未来也可能建立
上海大众的独立二手车展厅，

“目前正处前期调研阶段，厂家
先看看哪些经销商符合资质，并
有投资意愿，未来品牌二手车命
名也很可能与 Das WeltAuto 相
关”，北京一家上海大众 4S 店总
经理介绍。

一汽大众二手
车展厅超4家

■ 链接

一家东风标致4S店展厅外，竖着认证二手车标牌。 新京报记者 李冬 摄


