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网约车市嘲约战”第三回合

绝大多数创业风口都会经历从野蛮滋
长到回归理性的过程，在这一过程中，资本
始终扮演着助推和协调的角色。不过，对于
那些社会刚需行业的参与者而言，竞逐永远
都不会消失，它们进行的是一场没有终局的
战斗，资本的助推也永无休止——网约车市
场便是如此。

上周，首汽约车时隔 3年再次获得巨额
融资。据36kr报道显示，首汽约车于近期完
成了C轮融资，金额为数亿美元。同时获得
融资的还有首汽旗下的共享汽车平台
GOFUN，有消息称目前其与数家投资方达
成了B轮融资意向，金额为数亿元人民币。
在本轮融资完成之后，GOFUN还将会谋求
上市。

回顾整个共享出行市场的起伏，首汽约
车以及GOFUN的这轮融资也只是各路玩家
近期一连串市场动作的缩影。曾经被外界
视作风口早已散去、竞争已经结束的共享出
行市场，永远都不缺新故事。

大合并四年后硝烟再起
2015 年滴滴、快的合并，次年滴滴与

Uber（中国）合并。在资本的助推下，各头部
出行平台连续的资源（资本）整合似乎在告
诉外界，竞争的时代过去了，网约车战事已
经结束。当然，对于广大用户而言，谁与谁
合并都不重要，他们更关心的是打车是否顺
利便捷，以及补贴是否依然诱人。

事实证明，打车难的问题并没有因为头
部出行平台的整合得到有效缓解，而曾经一
度近乎免费乘车的诱人福利却成为了过去
时。这并不奇怪，因为平台合并的目的很大
程度上就是为了告别补贴大战。虽然用户
不满意，但从整合的效果来看，连续吃下快
的和Uber（中国）之后，滴滴确实成为了国内
共享出行领域独当一面的存在，直到今天其
在市场占比上依然没有任何人能够挑战。

不过，滴滴不可能吃下整个国内共享出
行市场，它也不希望那样。因此，当用户需
求存在，自然就会有新的竞争者入局。这情
形就像美团CEO王兴曾说过的：人民群众需

要两个网约车平台。
当然，竞争者不止两个。
本轮首汽约车和GOFUN获得新的融资

前一周左右，聚焦顺风车业务的嘀嗒出行正
式向港交所递交了招股书，拟在港交所挂牌
上市。一旦上市成功，嘀嗒出行将成为“国
内共享出行第一股”。

此外，传统车企也一直垂涎于网约车市
场。吉利旗下的曹操出行，以及一汽、东风、
长安联合腾讯、阿里共同成立的T3出行，就
是其中主要的玩家；二者之外，还有广汽旗
下的如祺出行、上汽集团的享道出行等等一
系列拥有整车企业背景的共享出行平台。

与此同时，互联网行业中的高德、哈啰
和美团等共享出行聚合平台也逐渐站稳了
脚跟。

面对一众竞争者，占据市场绝大多数份
额的滴滴自然不敢掉以轻心。今年以来，滴
滴推出了所谓“0188”战略，并为此成立了专
门的用户增长部。作为 0188 战略的一部
分，滴滴上线了新的网约车品牌花小猪，拼
车业务升级为青菜拼车，并重启快的出租车
业务。一系列大举措之下，滴滴在今年8 月
25 日宣布全球日订单首次突破 5000 万。

但是，追赶者的脚步也越来越近。滴滴
与Uber中国合并4年后的今天，国内网约车
市场并没有实现当初设想中的平静和大一
统。今年 3月曹操出行总经理董凯楠曾公
开表示：国内的网约车市场会有三个阶段，
第一阶段是滴滴们培育用户、市场，是快速
发展的野蛮生长阶段；第二阶段是新政落
地，行业逐渐合规运营的阶段，这个时期整
个行业将处于健康发展状态；第三阶段则是
朝着智能化发展的阶段，这个阶段可能要到
2023年才开始。

按照他的设想，国内网约车市场的竞争
还会长期持续下去，或许真正的高潮还要在
三年后到来。对于这些行业参与者而言，竞
争的持续化不是问题，问题是要依靠什么竞
争下去。

如今很多C端用户和网约车司机们提

起 2015到 2016年的那波网约车大战，都是
艳羡和怀念的。用户怀念的是几公里打车
只需要三五元钱、司机们艳羡的是每天开几
个小时就能月入数万，而这些情绪的背后是
以往平台为了引流所投入的巨额补贴。

不仅是共享出行领域，回顾过去几年绝
大多数互联网创业风口，补贴两个字总是绕
不过去的。近期各大电商平台在预热“双十
一”时喊得最频繁的热词是什么？就是百亿
补贴。的确，低价永远是最简单也最有效的
获客手段。

曾经美团在南京、上海等地试水网约车
业务时，最直接的竞争手段就是补贴。凭借
着高昂的补贴，美团网约车业务获得了优异
的成绩。但回想一下，此后美团并没有持续
将这个模式扩张到全国，其中的主要原因是
什么？

竞争与克制、等待并存
今天回过头来看，美团的“收手”并非

放弃网约车市场。而停止继续扩张的原因
之一，是在多地网约车牌照的获取上受到限
制，第二点就是成本实在过于沉重，令资金
链承压。根据当时滴滴内部一份曝光的邮
件显示，美团网约车业务上线初期，在上海
保持了相当于GMV 100%的补贴率，单均亏
损高达30元以上。

马化腾就曾在一次公开演讲中透露，当
初滴滴和快的“打仗”时，双方每天都投入了
巨额补贴，最高时一天要亏损 4000万元。
但是谁也不敢收手，因为一收手就前功尽
弃。王兴自然也明白这个道理，所以最终没
有让美团走进这个泥潭。

任何人都明白，补贴不可能永远持续，
一家企业想要健康发展就不可能永远维持
如此高的获客成本。所以，绝大多数行业的
参与者在通过补贴获得市场份额、站稳脚跟
之后，都会逐渐减少补贴，回到正常的商业
模式上来。

所以，我们看到美团试水之后很快收缩
战线，并且放弃进驻更多城市。而另一方
面，首汽、曹操、T3出行等共享出行平台虽然
一直在蓄力，但没有一家敢再次扛起补贴大
战的旗帜。

对此，有出行领域分析师对懂懂笔记表
示：“现阶段互联网出行市场的参与者已经
没有人会想去挑战滴滴的位置，因为大家都
知道这不现实。不过出行领域的巨大市场
潜力又吸引着它们，所以那些第二阵营的出
行平台更多是在深耕细分市场或者区域市
场，比如嘀嗒出行以顺风车、出租车为主，而
如祺、享道这些车企也都基本聚焦在车企本
身所在的区域市场。”

至于这种选择的利弊，该人士强调：“这
样做注定平台的体量不会很大，但保持这种
较小的规模能将亏损控制在自己可以接受
的范围内，如果运营得好甚至能够实现部分
盈利。”

据36kr报道称，本次首汽约车能够获得
新一轮融资的一个重要原因，很可能是因为

平台已经实现盈利。公司CEO魏东预计，首
汽约车有望在今年第四季度实现EBITA（息
税前利润）为正。

当然，这种专注部分小众及细分市场
（区域市场）的举措，显然不是这些二线出行
平台的最终目的，大家都在等待曹操出行总
经理董凯楠口中的那个“第三阶段”。

可以说，等待这一阶段到来的，除了想
晋级第一阵营的二线出行平台，还有希望

“买铁锹给掘金者”的科技巨头，以及想在大
潮中搏一把的投资机构。

资本市场普遍看好共享出行，而没有搭
上滴滴这列快车的投资机构，自然会关注和
加码新的目标。这其中包括GOFUN三年前
A轮融资时领投的大众汽车、奇瑞新能源，
以及本轮融资中的相关投资基金和继续加
码的奇瑞；也包括了2017年在首汽约车B＋
轮投资中砸下 7亿元人民币的百度、蔚来资
本和丝路华创等，以及本轮斥资数亿美元的
投资方。

至于科技巨头，拥有阿波罗（Apollo）软
件开放平台的百度、打造自动驾驶网络战略
（ADN）的华为，都是未来场内的重要玩家。

百度 CEO李彦宏不久前曾公开表示：
在 AI 技术的赋能下，城市将拥有“汽车自
由”，十年后基本消灭拥堵。当然，十年后消
灭拥堵这件事儿谁也不敢保证，李彦宏画下
的这个“无人驾驶”大饼也只是为了凸显百
度在AI方面的巨大投入。

虽然百度画的大饼不一定能够按时兑
现，但汽车业乃至整个出行行业的智能化趋
势已是不可逆的潮流。基础建设方面，现阶
段智慧城市、智慧交通体系几乎成为一二线
重点城市建设的标配；汽车生产制造方面，
L2级别的辅助驾驶已经成为绝大多数中高
端车型的标配，同时用户也在渴望更高级别
的自动驾驶应用早日来临。

这一切，就是共享出行平台在等待的机
会。

对此，上述分析师对懂懂笔记表示：“无
论是从汽车本身还是整个大出行行业来看，
目前都处在一个巨大变革的前夜。5G、AI、
自动驾驶等技术的陆续成熟，给未来共享出
行领域带来了无限可能，智能化的变革可能
会彻底改造整个出行市场，无论对于一汽、
吉利这样的整车企业，还是对于滴滴、嘀嗒、
Uber这样的共享出行平台而言，都意味着巨
大的挑战、也是巨大的商机。”

【结束语】
虽然共享出行市场是一块巨大的蛋糕，

但现阶段那些第二阵营的出行平台早已没
了和滴滴一较高下的想法。而它们坚定的
留在牌桌上的原因，一方面源自后续入局资
本的推动，一方面源自各方对新技术以及行
业变革到来的期盼，那时候才是它们晋级的
最好机会。这就如同索尼对手机业务的坚
持一样，其可以忍受现在惨淡的销量，但当
下一个时代开启时，它必须保证自己是参与
者之一。

加入了捡漏群，为何你还是不快乐？
省钱，是各个层级的消费者都孜孜不

倦追求的目标。前段时间爆火的“上海名
媛”，凭借自己的小心机将省钱做到了极
致。一人 200元，15个女生拼丽思卡尔顿
酒店 3000元亿万的江景房，连浴袍也轮流
穿着拍照；一份下午茶6个女生拼，一人只
要85元；5000元宝格丽外滩景观房，40个
女生分批进房，每人只需125元……魔幻现
实，就这样真实上演。

而相比“上海名媛”完美解决“低成本虚
荣”的问题，更多人还在想方设法地省钱，身
体力行地践行反消费主义。他们往往潜藏
在捡漏群、羊毛群中，精神抖擞地瞅准每一
个超低价商品。如果面对这些超低价商品
而不“剁手”的话，都感觉自己“损失”了一个
亿！那么，“上海名媛”成功通过省钱去打造
虚假人设，“捡漏爱好者”又能否通过各种
群，过上快乐的省钱生活呢？

中国经济迅猛发展数十年，曾造就了
“中国人横扫巴黎老佛爷”的不理智消费
观。但在近年来，拼单等网购模式的流行，
让理智消费在逐渐成为主流。“拼团名媛暴
打消费主义”，其实正是人们偏向理智消费

的一种体现。但当理智消费太过头后，也会
衍生出各种奇葩现象。盘亘在社交领域的
捡漏群、羊毛群，就是其中的典型。

捡漏群、羊毛群的最大特点，就是每天
都会出现大量超低价，或大幅折扣商品。几
十元的运动鞋、几毛钱的零食及化妆品、几
块钱的微波炉等，乃至零元购都会频繁出
现。这对很多秉持理智消费主义的消费者
来说，非常容易产生冲动消费的欲望。

在我被拉入的一个捡漏群中，群主设
置了全员禁言，只允许群主和管理员发
言。这么一个完全无交流的捡漏群，每天
都被各种“漏洞商品”、“商家失误”、“漏
洞价”、“商家巨亏”、“手慢涨价”等具有
煽动性的词语充斥。

而类似的捡漏群、羊毛群，在社交领
域多不胜数。就像我数月前加入的这个
群，已经是 29群，背后还不知道有多少类
似的群都在卖力吆喝。而且这些捡漏群、
羊毛群通过“社交裂变”的方式一传十、
十传百，很快就能形成庞大的规模，拥有
海量的用户数量。不得不说，这些群实在
是够疯狂。

无品牌产品的弊端，只是给返利做了
嫁衣

那么，这些捡漏群、羊毛群是否让消费
者感到省钱的快乐呢？恐怕未必。以我为
例，在入群的初期，看到那些超低价格的商
品，简直不敢相信自己的眼睛，还真的下了
几单。但随后而来的，更多的是无趣。

一方面，这些超低价商品大多都是无
品牌产品，质量基本上都没有保障。说到
底，这些商品只是商家为了冲量、刷评价
而放出来的。另一方面，看得多了就会明
白套路。所谓的“漏洞价”基本上是不存
在的，只是一种让人去下单的说辞而已。
更重要的是，虽然很多商品都很便宜，但
其实都并非“刚需”产品，买了之后几乎
都没有什么用处。这意味着哪怕再便宜，
也是在浪费钱，违背了理智消费的初衷。

而据朋友介绍，捡漏群、羊毛群其实
是返利链条的一种衍生品而已。这些群都
是群主为了获得返利，而组建起来。只要
有人下单，他们就能获得返利。事实上，
这些超低价商品，每个人都能在返利平台
上找到。消费者忙活很长时间，只是获得

了一堆无用商品，并给返利玩家做了嫁衣。
就我在身边了解的情况，很多人加入

捡漏群后并没有过上“无限剁手”的快乐
生活。反而是加群几天之后就兴致缺缺，
直接开启“免打扰”模式，将捡漏群、羊
毛群束之高阁。

拒绝套路！网购不应变得太过繁琐
说实话，虽然网购变得越来越方便，

但套路却越来越多。
如果没有做好网上购物功课，没有领取

各种补贴、优惠券，或者没有在规定时间抢
购，很容易就会花更多钱，这无疑让消费者

“心累”。捡漏群、羊毛群看似实惠，其实也
不过是套路的一种形式。

至于各种五花八门的购物节，更是套路
的重灾区。这不，眼看着双11购物节即将到
来，又到了考验每个人脑力的时刻。各大电
商平台，其实不会轻易就让利给消费者的。

说到底，网购作为一种方便的购物模
式，不应该变得太过繁琐。否则，只会让
消费者疲于奔命。希望在以后，网购能少
点套路，多点真诚吧。

（科技新发现 康斯坦丁/文）


