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移动互联网的到来给传统出行市场带来了巨大颠覆，给传统出行市场（出租车和
租车）带来了两个新品类：网约车与分时租赁。经过几年的迅速发展，整个出行
市场规模截至2017年已达约5600亿元人民币1，其中网约车独占1650亿元。而
由于中国还处于低人力资源成本的发展阶段，司机收入成本为主的网约车模式
要远优于汽车运营成本为主的分时租赁模式。基于此，思略特认为，决定下一个
五年出行市场增长及格局演变的还是网约车市场。

网约车市场经过几轮兼并后，形成了滴滴占超九成份额，易道、首汽、神州、美
团、曹操在局部区域各自略有份额的市场格局。2018年5月和8月发生的安全事
件，受到舆论巨大关注，网约车市场也因此受到了更加严格的法规监管。就在最
近，上汽正式宣布进入网约车市场，广汽、T3等汽车主机厂背景的市场参与者也
蓄势待发2；互联网造车新势力，蔚来、拜腾、理想智造One也各种形式表达了对
出行市场的虎视眈眈3。未来五年，面对法规的强监管与各种背景的新参与者，网
约车市场会不会有新创新的产品或模式？竞争格局会如何演化？

1.  出租车：3420亿；网约车1650亿；汽车租赁510亿；分时租赁30亿（信息来源：思略特
分析）

2.  来源：搜狐新闻，上汽已完成网约车业务公司注册—20118-07-04；腾讯新闻，广汽
集团今年8月已成立移动出行项目组，将在明年推出移动出行平台—2018-09-01；腾
讯新闻，T3一汽、东风、长安将合资建共享出行公司—2018-07-13

3.  来源：和讯，2017年11月 蔚来入股首汽约车—2017-11-20；拜腾官网，全球化布局助
力打造“共享出行和自动驾驶时代的下一代智能终端”；网易，理想智造One正式发
布，出行品牌敬请期待 2018-10-19

摘要



思略特4



5思略特



6 思略特

网约车市场经过5-6年迅速发展，几轮资本助力下的收购合并，形成了滴滴占 
超九成份额，易道、首汽、神州、美团、曹操在局部区域各自略有份额的市场格 
局(见图一）。滴滴几乎垄断了全国市场，并成为了网约车的代名词。

网约车市场的现状与竞争属性

图一 
2018年9月份中国网约车市场份额

首汽，2%
曹操，2%
神州，2%

易道，1%

滴滴，91%

美团，2%

信息来源：思略特分析
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市场上一直有“网约车市场自然垄断”的声音，认为这来自双边市场网络效应，
即用户越多，服务提供者越多，网络密度越高，如此又正向激励更多用户，如此正
向循环。但是，网约车的自然垄断其实非常困难：首先，网络效应有很强的局限
性，其作用仅限于一个城市内部，新进入者完全可以选择单点城市切入市场，获
取市场份额。其次，商业模式BC两端的开放性决定了单一市场主体很难同时垄
断用户和出行服务提供者（见图二）：

用户侧：移动端的用户界面负责导流用户。用户界面下单场景实则非常丰富，大
致可有独立App，各类流量App的内嵌程序，还有地图应用。

服务提供侧：这一侧的用户界面对接车和司机，并落到实体线下服务。一个市场
主体实际上难以垄断一个城市内部的所有提供服务的司机和车辆资源。服务的
提供者与网约车平台是非常松散的关系，忠诚度并不高。

如今市场格局的形成，主要是在市场启动的扩张期中，先进入者迅速的扩张能
力，以及资本助力下的兼并导致的，并非网约车市场的自然属性。

信息来源：思略特分析

图二
网约车商业模式基础框架
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塑造市场的驱动力与制胜因素正在逐步
改变

网约车市场的启动扩张期的驱动力首先是消费者价值，即对传统线下扬招出租车
模式体验的颠覆。同时，在资本的助力下，市场规模急速增长。这个阶段的制胜
因素可总结为资本运作能力、产品迭代速度及城市布局速度（见图三）。

但是随着近期发生的一系列安全事件，政府对规范行业有序健康发展的要求日
益提高，对司机和车辆的合规要求日渐提高。

在未来五年，市场会进入稳定规范期。塑造市场的驱动力量是政府对行业有序
健康发展的监管力量。随着未来出行场景战略蓝图越来越清晰，汽车行业参与
者在布局未来出行场景时，储备核心技术与数据的决心也会成为行业驱动力。网
约车作为出行市场数据量最大，离消费者最近的一个场景，是造车新老势力的
必争之地。

基于驱动力的转变，未来五年的制胜因素会随之转变为：合规及管控能力、成本
控制和运营能力、资源协同的能力。

因此，在新的稳定规范时期，塑造未来出行市场竞争格局的变量可概括为：各主
要城市，最终会拥有多少合规车辆及司机总数；滴滴目前的平台模式最后可以拥
有多少合规司机和车辆；同理，其他的市场参与者和后进入者，利用自己的比较
优势，可以获取多少比例的合规司机和车辆。
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图三
不同市场发展阶段的驱动力和致胜因素

2012 2018 2023

1.市场启动扩张期

消费者价值：对传统线
下出租车体验的颠覆

资本对规模增长的驱
动力

政府规范行业有序健
康发展的力量

汽车行业布局未来出
行场景，储备核心技
术驱动力

合规及管控能力

成本控制和运营能力

资源协同的能力

资本运作能力

产品迭代速度

城市布局速度

2. 市场稳定规范期

驱动力

制胜因素

信息来源：思略特分析
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平台模式和自营模式的发展脉络

自然垄断难以实现，市场驱动力量和制胜因素也在逐步改变，那么滴滴之后，谁
会拥有下一个五年的制胜因素？平台模式和自营模式哪个更具优势？未来会如何
演变？

平台模式的发展脉络

1. “线上平台”模式

滴滴在第一阶段扩张期时，颠覆出租车行业的不仅是手机叫车的体验，还有
将大量社会私人车辆以个人形式接入平台的模式，即C2C模式（见图四中“阶
段1”）。滴滴的收入来自双边市场的抽佣，规模越大，抽佣越多，边际扩张成
本为零，也基于此逻辑，此模式迅速成长。

2. “线上平台”模式演变出“线下平台”模式

但是，线上平台模式很快就碰到了增长瓶颈，迅速向第二阶段演变（见图四
中“阶段2”）。原因有三：第一，希望以网约车为生计的司机没有启动资金自
有车，需要通过租赁解决。第二，平台通过租赁公司批量拉新，效率更高。第
三，通过创新型融资租赁方案，平台拥有了对松散司机群体进行管控并提高
其忠诚度的线下支点。

随着接入平台的租赁公司越来越多，滴滴独立出了汽车服务平台，覆盖二手
车、租赁、保险、加油、维保等业务，为司机提供全生命周期的用车方案，培养
忠诚度更高的服务提供方（见图四中“阶段3”）。可见，为了绑定服务提供者，
轻资产模式的平台模式也需与重资产模式合作。C 2 C模式实际演变成了
C2B2C模式。



11思略特

3. “线下平台”模式的下一步

基于网约车下一个发展阶段的驱动力和制胜因素，“线下平台”模式会致力于
加深与各地区的融资租赁公司的合作，继续扩充接入平台的各类资源，深度经
营其平台运营能力，寻求可持续的变现途径。

在合规及管控的要求下，“线下平台”的下一步发展面临两条路径：自营，即自持
一定数量合规车辆。或者，通过和自营模式的公司合作，扩展其可控合规资源。

自营模式的发展脉络

自营模式即自持车辆，并直接以用工形式雇佣司机的模式。典型参与者是首汽和
神州，以及即将进入市场的车企下属的出行公司。自营模式由于成本重，边际扩
张成本高，毛利很低，所以不太可能在扩张期迅速进行规模扩张。但是，优点也
显而易见，服务提供者忠诚度高，而且平台可以管控其资质，确保服务安全与标
准。主机厂进入这个市场的路径是直接提供下属出行公司自营的车辆，由于内部
采购成本低，可迅速获得比较优势。

图四
网约车平台模式从线上向线下的演进

用户 线上
平台

车 司机 用户 线上
平台

司机 租赁
公司

租赁
公司

阶段1 阶段2

用户 线上
平台

线下
平台

司机

阶段3

滴滴出行 租赁公司 用户 司机 车

信息来源：思略特分析
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对于进入市场的初始方式，我们推测车企的出行公司也会自做线上平台、运营系
统，直接对接自己的车辆和司机（见图五中“起始方式”）。但是，自营模式由于规
模小、网络效应差，应答体验会受到极大限制。所以这种模式还需要解决线上导流
的问题。基于此，我们对解决方案有两个方向的猜想。

猜想1：其他流量大的线上平台可以接入车企的出行公司。动力是双向的：一方面，
流量大的平台维持了对用户端的垄断；同时基于双方谈判，或仍可获得一定比例抽
佣；另一方面，车企出行解决了导流用户的问题，为其下一步扩充自营资源奠定基础
（见图五中“可能性猜想1”）。

猜想2，几家车企的出行公司选择合作共用一个用户入口，同样可以解决用户导流的
难题（见图五中“可能性猜想2”）。

图五
网约车自营模式的起始方式及未来发展方向的猜想

用户 线上
平台

车 司机 用户 线上
平台

线下
平台

司机车

起始方式 可能性猜想1

用户 线上
平台

线下
平台

司机车

可能性猜想2

滴滴出行 车企出行 租赁公司 用户 司机 车

或

信息来源：思略特分析



无论自营模式还是平台模式，发展方向本质上都受到了两股力量的驱动：

•  对规模即网络效应的追求，因为规模是用户的应答体验及服务提供者的资
源利用率的保证。

•  对服务提供者垂直管控的追求，因为垂直管控才可保障资质、服务质量及
其忠诚度。

平台模式出身的互联网公司优势在规模，劣势在垂直管控，则其发展方向定是 
垂直。自营模式的公司优势在垂直管控，劣势在规模，其发展方向定是弥补规
模。在未来五年，能够出色发展的公司一定是把这两个方向的能力协调统一起
来的公司。

13思略特
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在未来，我们预测，出行市场的市场格局会有下面三个阶段的演变：第一阶段：
自营模式在区域，平台模式在全国；第二阶段：自营模式往全国走，平台模式往
纵深走；第三阶段：各种模式在全国及纵深的合纵连横。

第一阶段：自营模式在区域，平台模式在全国

在宏观外部因素及合规的大背景下，平台模式的规模会受到影响，自营模式的出行
公司会逐渐浮现。车企作为车辆的制造者，若进入市场可以拥有四个竞争优势：自
造车的成本优势 ；合规牌照获取及安全管控的优势；本地口碑及网络资源的优势；
后发优势（学习领跑者）。

后进入者可以选择进入自己具备优势的城市，迅速学习领跑者，获取合规运力及高
效管理服务提供者，利用本地的资源及口碑营销推广，以此达到快速追赶领跑者的
目的。

如此，第一阶段最终形成：平台模式的滴滴在全国统领，自营模式的车企出行在各
区域有建树的格局，如京津冀（滴滴+首汽+神州）、长三角（滴滴+上汽+曹操）、珠
三角（滴滴+广汽）、渝鄂吉（滴滴+T3）（见图六）。

未来竞争格局三个阶段的演变
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第二阶段：自营模式往全国走，平台模式往纵深走

车企背景的出行公司在优势区域有所建树之后，为了获取更大的市场规模，会在
已有的运营城市的基础之上，逐步进行其他城市的扩张，并覆盖全国，最终全国
范围内各个市场参与者将形成犬牙交错的市场情况（见图七）。

图六
网约车竞争格局演变的第一阶段

自营模式

平台模式

京津冀

渝鄂吉 长三角

珠三角

全国

信息来源：思略特分析

信息来源：思略特分析

图七
网约车竞争格局演变的第二阶段

自营模式

平台模式

京津冀

渝鄂吉 长三角

纵向管控

珠三角

全国
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另一方面，平台模式的出行公司应对合规的要求，加强对平台上司机和车辆的管
控，纵深发展各区域，在区域探索自营模式，并与自营模式的公司对抗。

同时，我们预测，互联网造车新势力在完成自有车型的量产后，或开始布局出行
市场。互联网造车势力依靠其新造车的独特性，创造独特的乘坐体验和交互场
景，可能创造出独特的市场细分。

第三阶段：两种模式在全国及纵深的合纵连横

第二阶段持续一段时间后，由于多个市场参与者背景迥异及其参与形式的高复杂
度，行业有了进一步合作整合的势能，势能分成纵横两个方向。横向：线上平台，即
流量入口；线下平台，即汽车运营。纵向：从运营主体的线上平台、线下平台、租赁公
司、司机、车辆的全价值链的整合。各个模式的合纵连横即对这两个方向势能的释
放（见图八）。

图八
网约车竞争格局演变的第三阶段

平台模式

京津冀

珠三角

全国

渝鄂吉

自营模式

长三角

信息来源：思略特分析

地图服务商，滴滴为代表的出行平台及车企直属出行三股势力通过第三阶段的
合纵联横，重新重组，取长补短。

线上平台—流量入口的合纵连横的几种可能性

1.  滴滴为代表的出行平台，可以接入缺少流量的车企出行服务提供商，达到优势
互补。

2.  高德为代表的地图服务商，进一步丰富、提升、扩充其与出行服务提供商的合
作，如接入更多出行服务提供商，并探索为其提供更多的增值服务。
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图九
第三阶段合纵联横后互相交错的格局猜想

用户 线上
平台

地图
滴滴
出行

车企
出行

线下
平台

车 司机

线下—线下平台交错

信息来源：思略特分析

3.  两个或多个自营模式的服务提供者合并共享其各自的线上平台入口，共同接入
各自的车辆和司机，获得规模效应。

线下平台—汽车运营服务平台的合纵连横的两个方向

1.  往上游的后端，可作为第三方，为非本品牌下的出行公司下的车辆和司机提供
汽车运营及衍生服务。

2.  往下游的前端，此平台由于没有品牌露出，可扩展性更强，可以把自身运营的
车辆及司机接入其他的线上平台，为其他线上平台提供垂直运力资源。

经过一段时间的市场融合之后，两种模式以及几个不同背景的参与者或许会在
市场上形成互相交错的格局（见图九）。
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下一个五年的惊喜与未知

未来五年，出行市场的惊喜与未知来自两个方面，一是互联网造车新势力的入局带
动的全行业在产品及商业模式上的创新探索，二是汽车出行科技市场的合纵连横。

蔚来、拜腾、理想智造等造车新势力都表现出了对出行市场和自动驾驶的野心。他
们会通过怎样的产品体验或者商业模式的创新在出行市场占据一席之地值得人们
期待。

我们在未来产品及商业模式上的创新有两个方向的畅想：

汽车产品的提升带来的新颖出行体验： 
•  汽车内部的智能互联系统是否可以根据出行用户的需求提供更丰富的体
验，如听音乐，甚至看视频？

• 车内是否还可以提供唱卡拉ok的服务设施及环境？

• 后排的车内空间，是否可以提供更安静、更遮光的休息环境？

•  车的座椅是否可以提供按摩？或者提供体检设备，供乘客测量血压、体
重、体脂率？

出行场景在商业模式上的延伸扩展：

• 是否会颠覆原有的卖车模式，作为潜在购买者零售的渠道？

•  既然增强对服务供给方的垂直管控是必然趋势，那么在安全的基础上，是
否可以针对特殊应用场景设计差异化的出行服务？比如帮家长接孩子上 
下学？



以上这些更定制化、更有针对性的产品设计的提升与商业模式的扩展将会把网
约车出行市场带入下一个层级。

更广阔的惊喜与未知或许发生在更广义的出行市场。新老造车势力、新兴汽车科
技公司、出行平台、地图平台、互联网汽车开放平台，通过合纵连横，创新发展，
将有机会在下一个五年形成几个雄厚的汽车出行科技联盟集团，塑造再下一个
五年甚至十年的汽车出行市场。

数字化的龙卷风，先后颠覆了媒体、出版、零售、金融服务、通信等行业，汽车 
行业作为一个有100多年积淀的重资产的传统行业，也终将迎来颠覆性的大变
局。从汽车出行科技市场的发展阶段来看，下一个五年是布局未来二十年的最好 
时期。
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