
重新起航半年多后，近日国内网约车龙头
滴滴重提“增长”，试图以价格为发力点，重新夺
回市场份额。另一方面，从去年12月到今年9
月，全国取得经营许可的网约车平台新增32家。

网约车行业进入第二个十年，竞争依然激
烈。但是，与前一个十年不同的是，网约车企
业们的目标已然成为以“合”为贵。

市场总体规模增长放缓，共享单车殷鉴在
前，简单复制堆叠式的扩张不可持续。聚合模
式的出现成为了改变的契机。聚合平台流量
和技术的开放，为网约车企业们在追求增长上
开辟了一条新道路，网约车企业们不需要自己
建造“商场”，只需要经营好自己的“门店”。

聚合模式帮助行业从互联网思维转向生
产力思维，着眼于生产力潜能的释放，从而实
现资源调度能力、用户需求满足能力的双向提
升。开放共享、合作共赢的生态体系构建，正
推动行业持续健康高质量发展。

网约车下半场：以“合”为贵
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视点

网约车“增长”应以生产力驱动

近日，滴滴重提三年前的增长计划，在与多家
投资机构的沟通中公司透露，未来三年计划中国出
行业务日单量分别实现2023年增长45%、2024年
和2025年每年分别增长10%-15%。

这是其继2020年提出“0188”目标之后，再次对
外重提增长计划。根据滴滴财报数据，2023年全年
中国出行业务的日均单量有望稳定在2900万单以
上。若未来两年能够实现15%的增长，那么预计到
2025年，其日单量有望冲击4000万单。

然而，在宏观经济背景和行业自身发展规律之
下，2019年之后，国内网约车市场增长已经放缓。

据CNNIC数据，网约车网民使用率在2018年达
到48%之后便一路回落，2020年最低跌至36%，如
今在社会运行秩序恢复正常之后，逐步回升至
43.8%，但仍未到达2018年高点。同时，据交通运输
部数据，疫情放开后的首个暑期，今年8月是过去三
年以来市场最好的一个月，整个网约车市场日均订
单量也仅2658万单，距离此前3500万单的高点仍
有不小差距。

与此同时，网约车行业新的进入者却不断增
加，竞争更为激烈。交通运输部数据显示，截至
2022年末，全国共有网约车平台298家。

在上述背景之下，这家国内网约车龙头此次重
提增长，试图夺回市场份额。沉寂两年之后，其市
场份额已由当初的90%降低至70%，如今重回网约
车战场，面临的情况更为复杂、挑战也更加艰巨。
想要重回增长，反击的重点仍然在于价格。

今年 1月以来，滴滴加大了补贴力度，调高
0.8%的补贴比例，全年补贴金额超过266亿元。除
此之外，今年还调低了部分网约车区域约5%的市
场定价。

在网约车大战时代，网约车公司受到投资人追
捧，融资顺畅，补贴、降价主要由投资人买单。

但今时不同往日。当前，网约车行业不仅增长
放缓，融资端也遇到降温，融资规模回到10年前。
数据显示，2023年网约车行业融资为48亿元，仅相
当于滴滴在2014年的水平。企业盈利能力也大幅
下降，2023年二季度滴滴现金及现金等价物为
198.15亿元，相比2021年年末下滑了55%；在单均盈
利上，其在今年二季度同比下滑近30%。

在增长放缓、竞争更为激烈、融资遇冷、盈利能
力下降的大背景之下，网约车企业补贴、降价的空
间来自于司机端运价的降低，司机成为一些网约车
公司生存发展的买单人。2023年二季度滴滴司机
单均收入约15.49元，环比一季度下滑1.3%。

目前，网约车行业已呈现司机饱和单量减少的
现象。CNNIC数据显示，2022年网约车司机新增超
100万人，但用户减少了1500万人，司机收入本就较
前几年有所承压。

然而，“以人为本”是网约车行业的初衷，监管
部门近年发起阳光行动并多次展开行业约谈，释放
了一个明显的信号，企业增长不能以伤害司机的利
益为代价。

为规范行业秩序、保障司机群体收入，今年以
来，三亚、珠海、东莞、长沙等多地的交通运输部相
继发布网约车行业饱和预警，提示公众谨慎入行，

并停新增网约车证。交通运输部也多次开展“阳光
行动”，要求网约车平台降低过高的抽成比例、完善
从业人员利益分配机制等，强化网约车司机的权益
保障。

对于司机收入的下降，业内人士表示，这不仅
会影响服务质量，出现违规运营、超载行驶、强行拼
车等乱象，甚至可能进一步引发恶性竞争。

因此，一味简单的进行工具的复制，而非在生
产力上创新，将加剧行业内卷，导致产业生态和公
共秩序受到伤害，恶性竞争不利于整个行业的长期
健康发展。

网约车共享单车式的扩张应成为网约车发展
的前车之鉴。网约车企业实现增长要从互联网思
维转向生产力思维，应依托技术创新，提升运营效
率，释放生产力潜能，让行业运行更加高质高效而
非踏入无尽内耗的漩涡。

聚合模式带动产业生态共享共赢

聚合模式的出现为网约车行业的改变提供了
契机。

2017年高德打车首创聚合模式，随后，百度地
图、美团、华为、腾讯入局，甚至滴滴也开展了聚合
业务。

聚合平台左手连接海量用户出行需求，右手连
接丰富的出行服务企业，为二者提供信息中介、交
易撮合服务，实现“一键全网叫车”，提高供需匹配
效率。这帮助网约车平台摆脱了生存焦虑。

2016年，8家大型骨干道路客运企业共同出资

成立中交出行。“刚开始想自己建一个平台，每家投
个上千万元，合起来可以凑上亿元。”中交出行董事
长王金城表示，“但还有长期的运营成本、流量成
本，超出了我们的想象。”随着聚合平台开放流量，
相比自建渠道，网约车平台的流量成本可以降低至
十分之一。

从烧钱比赛中抽身出来，网约车平台可以把发
展重心放在生产力创新上。资源调度能力、消费者
需求满足能力是网约车行业的两大核心生产力。

聚合平台通过技术开放，接入具备优质服务能
力的巡游出租汽车企业、深耕线下出行的交运企业
以及扎根区域服务的中小网约车平台等。他们通
过与技术地结合，迅速成为了新时代的生产力，更
为高效的组织、管理、调度区域内车辆资源。

从消费者角度来看，地方交通运输主管部门组
织网约车服务质量测评显示，单一网约车平台很难
做到在全国都提供高质量的服务，不同区域服务质
量差异明显，很多深耕本地的巡游出租车司机、线
下出行交运企业服务质量反而更优。相比单一网
约车平台，聚合平台连接更多网约车平台，供给的
丰富度、多样性远超一般网约车平台，能更好地满
足消费者多元化的需求。

聚合平台与传统网约车平台之间并非竞争关
系，而是伙伴关系。聚合平台构建起开放合作的生
态体系，共享成长，带动包括司机、用户、平台在内
的产业链上下游合作共赢。

交通运输部网约车行业运行基本情况显示，自
2022年7月首次发布聚合平台月度订单量至今年7
月一年来，聚合平台月度订单量增长7900万单，同
比增幅52%，占网约车行业月度总订单量增量的
63%。总量来看，今年4月，网约车聚合平台订单量
已达到1.96亿单，占同期网约车总订单量的比例升
至27.8%。

在杭州，携华出行 2022年订单量同比增长
165%，并在杭州衍生近1万个就业岗位；在深圳，中
交出行衍生出近3000个就业岗位，单量同比增长近
200%；在太原，小牛快跑司机日均收入增长一倍，
并在本地衍生超2000个就业岗位。

聚合生态中，聚合平台、网约车平台、技术类生
态，各司其职。专业化分工让行业“老师傅”得以轻
装上阵，并孕育出一批专精特新企业。如中交出
行、风韵出行分别入选2022年深圳市专精特新中小
企业、2022年湖北省专精特新“小巨人”企业。

目前，网约车行业来到服务为王的下半场。
在流量为王的时代，只有干掉对手，才能获得市
场的青睐。而在服务为王的时代，聚合模式带来
的产业分工、协作，则向生产力创新看齐。网约
车平台做好服务，就能在市场中拥有一席之地。
以“合“为贵、百花齐放已成为网约车发展不可逆
转的趋势。
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