
阿里入汽车电商战 行业佣金模式困境待破

11月 1日，大搜车再次宣布，已完成 3.35亿美元 E轮融资，本次融资为阿里巴巴领投，

华平投资、春华资本、招银国际跟投。记者统计发现，这与去年 11月蚂蚁金服领投 1亿美元

相隔不到一年；而距今年 4月华平领投 1.8亿美元仅隔不到 6个月。

互联网巨头AT入局，让原来一向坚持做服务商的二手车电商逐渐走上了平台化运作，打

破此前靠佣金的固有模式，集中布局汽车新零售。然而，AT进入后，二手车电商格局将发

生怎样变化？

阿里成二股东

决心布局二手车市场的阿里巴巴，在二手车电商进入扩张期后似乎正逐步加速渗透。11月
1日，大搜车又宣布完成 3.35亿美元 E轮融资。而 2013年 9月，已完成了由红杉资本领投

的千万级美元 B轮投资和 2016年 10月C轮融资 1亿美元，由蚂蚁金服领投和神州租车参

股。资料显示，大搜车于 2012年底成立，由神州租车创始团队成员、前执行副总裁姚军红

先生创建。公司主要致力于成为中国第一的二手车交易服务提供商，为车商的日常经营提供

数据分析、营销管理、金融及交易服务。

记者了解到，自从C轮融资之后，阿里系资本已经开始进入大搜车，时至今日，阿里巴巴

成为除管理层外的最大股东。或许是阿里系的持续注资和生态接入，此前一直坚持做二手车

交易服务商的大搜车，正向“汽车新零售和新金融平台”倾斜。

大搜车宣布，未来大搜车将致力于打造中国领先的汽车新零售和新金融平台，实现大搜车

在汽车行业积累的线下渠道资源和阿里巴巴强大的互联网线上资源的充分整合，共同打造

从线上到线下无缝衔接的汽车新零售平台。

资料表明，大搜车目前已经连接全国 60%以上汽车经销商，总数超过 11万家。2016年实

现系统在线零售交易额约 600亿元，2017年 1至 9月实现系统在线零售交易额 915亿元，

预计 2017年全年约 1500亿元。

大搜车方面对《华夏时报》记者表示，未来大搜车将继续深化与战略股东蚂蚁金服在新金融

领域的合作，借助蚂蚁金服强大的数据和风控能力，不断创新金融产品和服务，满足消费

者不断增长的金融服务需求。

易鑫赴港 IPO
“此次阿里如此大规模注资大搜车，从战略的角度来看，或许是对标腾讯。”有业内观察人

士对记者分析说，就在前几日，由腾讯和京东等投资的腾讯系汽车金融平台易鑫集团已向

港交所递交 IPO申请。

11月 1日，最新消息显示，易鑫集团已通过香港主板上市聆讯，并在 10月 29日向香港交

易所递交了招股说明书。

据招股说明书显示，易鑫股东阵容强劲，腾讯、京东、百度、易车、顺丰创始人王卫、中国四大

国有资产公司之一的东方资产、知名风投 IDG等均在其列。其中，腾讯直接及间接持有易鑫

约 33%以上的股份。

关于对易鑫的定位和规划，该公司董事会主席兼首席执行官张序安此前接受媒体采访时表

示，易鑫的定位是汽车互联网零售交易平台，对标的模式是“携程”。

张序安表示，希望通过整合旗下淘车、易鑫车贷等板块，提供新车交易、二手车交易、汽车分

期、汽车租赁等覆盖全生命周期的一站式服务，形成一个服务闭环。

有接受记者采访的关注易鑫集团的人士表示，易鑫集团近几年的快速发展，一方面在于自

身业务的扩张，而更离不开的是腾讯等几大股东在流量、风控体系以及构建“一人一车”账

号体系等多方面的支持。



招股书披露，易鑫自有网站和APP已累积超过 5000万的月活跃用户，单月线上平台运营

的汽车购买需求达 900亿元。

此外，腾讯系还与易鑫集团进行深度绑定。相关人士介绍说，易鑫未来会发力和腾讯京东等

几千万甚至上亿的账号体系，做更多的场景化互动。

汽车金融集中爆发

在资本的持续注资下，汽车电商似乎借助汽车新零售和新金融平台，集中开启第二阶段的

扩张竞争。

日前，大搜车与蚂蚁金服曾合作推出的弹个车，以融资租赁模式切入新车市场。记者了解到，

除大搜车外，升级为车好多集团的瓜子二手车和优信集团几乎也在同一时间开始布局这一

板块。

资料显示，10月 31日，瓜子二手车直卖网宣布，通过对现有业务的整合，公司升级为车

好多集团，实行瓜子二手车和毛豆新车网双品牌战略。瓜子二手车继续之前的业务，毛豆新

车网将通过引进国际上成熟的汽车融资租赁模式，为用户提供零到一成的低首付、低月供的

新车租售服务。

巧合的是，在同一天，另一家二手车电商优信宣布推出“优信新车”业务，最低只需付一

成首付就可将车开回家。

“由此可以看出，多家二手车电商几乎同时涉足新车销售领域，一方面说明二手车电商固

有的佣金模式满足不了市场竞争的需要，二手车企业发展增值服务成为关键。”另有业内资

深分析人士直言，另一方面，说明二手车领域持续烧钱的同时，正在寻找新的突破口。记者

了解到，现在二手车电商平台，烧钱似乎成为常态，然而运作多年之后，汽车电商们发现，

佣金模式满足不了市场竞争的需要，如何发展增值服务成为关键。

特别是去年罗兰贝格发布的报告显示，美国汽车金融市场的渗透率达到 80%，而中国市场

只有 35%的现状，无疑让二手车电商们看到商机。

有业内人士对记者分析说，相对于二手车这种“非标准产品”消费金融渗透率还不到

5%，新车作为“标准产品”无疑更容易实现在金融层面的突破。
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