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中国已经一跃成为全球最大的出行市场。汽车、科技
和电子商务领域的创新正在以全新的、意想不到的方
式快速聚合。中国消费者对于数字化技术应用的接受
度领先于大部分其他国家，移动互联网对中国居民日
常生活方方面面的改变尤为显著。面对以史无前例的
创新速度接连涌现并且持续颠覆出行定义的各种全新
出行方式，他们愿意尝试。例如，中国网约车（使用
手机在线约车出行）市场交易总额在2016年已经达到
约230亿美元，比世界其他国家的合计总额还要多
（图1）。不仅如此，在2014年至2017年期间，约有500
亿美元投资涌入出行领域，因此，出行市场整体预计
将继续保持稳健增长（图2）。

为了了解这种巨变的规模及其对各个行业的潜在影响，
我们针对一二三线城市的近2,000名中国消费者展开
了详实调查（参见专栏：规模有多大？速度有多快？）。
据了解，60%的受访者过去2年增加了出行的频率，
而这种增加很大程度上得益于新型出行服务的普及
（图3）。在新型出行方式进入市场之后，中国消费
者立即采用并使之成为主流。目前最普及的出行方式
是共享单车，有73%的受访者使用过；作为另一快速
发展的新型出行方式，网约车排名第二位，有62%的
受访者曾经使用过网约私家车。贝恩在德国与美国市
场也进行了类似的消费者研究，并将各种出行方式在
中国、德国和美国的使用普及度进行比较。我们发现
在德国，仅有29%的消费者使用过网约私家车、9%
尝试过共享单车；在美国，23%的消费者依靠网约私家
车出行、8%使用过共享单车，普及度均低于中国。
相比而言，中国消费者对汽车租赁等传统出行方式的
使用远低于德国或美国消费者，取而代之的是新型出
行方式（图4）。 

出行市场保持上行轨迹

我们的预估，自从进入市场以来，共享单车和网约车
的规模分别增长了约五倍和四倍（图5）。这种爆发式
增长的部分原因在于移动支付的普及。中国消费者从
2014年就开始使用手机进行支付，如今中国消费者的
移动支付总额是美国消费者的60多倍。新型出行解决
方案异军突起的其他推动因素还包括：中国一二线城
市公路和高速路交通严重拥堵的状况。事实上，在提
及消费者心目中最主要的出行痛点时，路途耗时长名
列榜首（图6）。随着技术整合、政府支持和B2C共享
汽车等新型出行方式的进一步涌现，中国出行市场有
望继续保持上行轨迹。

考虑到新型出行方式、严重的交通拥堵和养车的财务
成本，有更多的中国消费者拒绝购买汽车（参见专栏
《与购车养车说再见？》）。在中国，汽车长期以来
一直是社会地位的象征，但参与我们调查的受访者中
只有不到50%的人感觉拥有汽车提升了自己的社会地
位。这个比例比贝恩2014年开展的一项类似调查（感
觉汽车提升地位的消费者所占比例）更低。同时这次
调查中接近一半的受访者认为在过去五年中把汽车作
为身份象征的人群数量在不断减少（图7）。

对于导致放弃继续养车或者放弃未来购买汽车的具体
原因，现有私家车车主和潜在购车者意见相同。两组
受访者均认为交通拥堵是最重要的因素（图8）。约
25%的现有私家车车主或潜在购车者表明若中国交通
拥堵未来几年增加三倍，他们就不会购车。若新型出
行方式变得极为便捷，23%的现有私家车车主和21%的
潜在购车者将放弃拥有汽车。除以上两个因素，多式
联运公共交通中常见的等待时间长是另一个重要因素。

规模有多大？增速有多快？

为了追踪快速发展的出行市场，贝恩公司每三年会对美国、德国和中国的数千名消费者展开调查。
我们会向消费者提出如下问题：他们使用不同出行方式的体验如何、他们尝试自动驾驶汽车等新型
出行方式的意愿有多高、他们对购买汽车的态度等等。调查结果可勾勒出目前正处于快速成长阶段
的出行行业的清晰画面，特别是中国市场。在我们2014年的调查中，德国和美国出行行业的增长速
度均超过中国。然而，在最近一次于2017年展开的调查中，仅看中国网约车市场的交易总额就已经
超过世界其他各国的交易总和。我们预估，从2015年到2020年，网约车市场的交易总额将增长11
倍，达到720亿美元。
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这对整车厂意味着什么？

潜在利润池向下游转移是整车厂即将面临的几项重大
变化之一。例如，传统汽车制造厂的商业模式侧重于
设计、制造和销售汽车。如今，新的出行趋势需要整
车厂重新思考其业务模式。整车厂长期以来习惯于内
部管理产品开发和其他能力，而如今在新形势下则必
须与服务提供商以及价值链的其他参与者合作——通
过发现新的营收来源，在不断增长的利润池中占有一
席之地，从而补偿不断放缓的汽车销售增长。例如，
通过与百度、阿里巴巴和腾讯等企业合作，整车厂能
够获取大量消费者数据。通过更详尽的消费者画像 
（他们是谁、他们喜欢什么、他们到哪里用餐等等），
汽车制造商能够更全面了解消费者的出行场景与行为。
鉴于此，他们需要建立联盟，以提供基于消费者地理
位置的精准营销以及其他创新服务或产品，拓展自身
在出行生态圈内的角色，最终提升收入和利润。 

整车厂目前正在朝着这个方向努力。很多公司已经启
动或者试点各自的出行业务——戴姆勒推出了Car2Go、
宝马启动了ReachNow、上汽打造了分时租赁汽车公司
EVCard、福特收购了班车服务公司Chariot。同时，一
些整车厂还与滴滴等出行平台建立合作关系，为其车
队提供定制车辆。 

整车厂还须考虑在其他重大变革中居于领先地位。例
如，随着网约车和其他新出行方式的崛起，消费者更
有可能把汽车视为一般商品。我们的研究发现，在网

我们的调查发现，如果公共交通的多式联运连接性全
面提升，19%的现有私家车车主和23%的潜在购车者
会放弃购买汽车。  

行业整体面临转型过渡挑战

随着中国出行生态圈的不断扩张，整个行业很可能改
弦更张。例如，我们的调查显示，大型网约车公司滴
滴如今虽然能完成90%的网约车订单，但网约车消费
者只有40%是通过滴滴APP来完成订单预定的（图9）。
很多因素可能会使情况进一步改变，包括本地和区域
性平台崛起、流量门户整合以及对微信和其他社交平
台的使用增加。目前，已经有50%的网约车订单来自
微信、大众点评和支付宝等平台。这就为网约车市场
的其他竞争对手提供了赶超机会，前提是他们必须与
生活方式门户或其他流量入口建立互利共赢的合作关
系。另外一个潜在重要变化是自动驾驶汽车有望进入
市场。26%的受访者预计自动驾驶汽车在未来3年内
将成为一种重要的城市出行方式（图10）。的确，身
处中国蓬勃发展的出行行业网约车企业和其他出行服
务提供商有可能在未来几年大规模组建自动驾驶汽车
车队。

随着行业规模不断扩大、市场趋于理性，我们设想
会出现这样一种情景：利润池会从上游制造（整车厂）
转向下游服务，其中出行平台和用户接口会收获超
过20%的利润率，出行增值服务提供商会实现15%以
上的利润率（图11）。 

与购车养车说再见？

2014年，我们面向中国一二三线城市的2,000多名消费者展开调查，询问他们拥有汽车是否提升自
己的社会地位。当时，约有60%的受访者表示认同。短短3年过后，拥有汽车已经失去了一部分吸引
力。在我们的2017年调查中，仅有不到50%的受访者认为拥有汽车能提升社会地位。冗长的通勤时
间（中国交通拥堵的产物）反倒成为他们最关注的问题。除了追踪到中国汽车保有量慢速增长之
外，我们的持续研究还有助于阐明出行市场的其他方面。贝恩对公开披露交易的分析表明，涌入出
行行业的投资从2014年的20亿美元增长为2017年的210亿美元。网约车市场从2014年的50亿美
元、3,000万用户增长为至2017年的300亿美元、2.17亿用户。2014年尚未出现的共享单车市场如
今每月已经有1.2亿活跃单车数。
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以便充分利用消费者数据的爆炸式增长，例如提供基
于地理位置的精准营销。我们不排除市场上未来还会
出现新的商业概念，例如集成式出行规划平台也可能
会出现并有发展空间，他们可以通过提供各种交通方
式无缝连接服务帮助通勤者规划最高效的出行。对于
所有市场参与者而言，紧跟甚至领先于行业变革意味
着不仅需要了解现有商业模式会受到何种影响，以及
如何降低风险，还需要对潜在机会进行评估。   

在出行生态圈不断壮大和成型的过程中，毋容置疑的
是：要想超越竞争对手，就必须建立互惠共赢的联盟、
提升必要的企业能力，同时谨慎管理新兴行业所固有
的风险。毕竟，在中国这个全世界最大的出行市场，
似乎没有人能够依靠单打独斗取胜。    

上约车时，消费者一般最关心的是成本、等待时间和
司机评级，而不太关心他们所乘坐汽车的品牌。对于
几十年来一直致力于建设和维持差异化品牌的整车厂
而言，这种转变会产生巨大影响。另外一个需要考虑
的重要因素是：随着滴滴等出行平台和面向企业客户
的新型共享汽车公司即将构成日益壮大的汽车细分市
场，更多整车厂可能需要尽快为这类新型要客定制汽
车——甚至还必须学会如何面向这个截然不同的客户
群进行销售。

网约车和共享汽车服务公司则必须做好准备，应对随
着出行生态圈演变可能对其产生的多方面影响。举一
个简单的例子：随着自动驾驶汽车的预期推出，如今
依赖私家车车主的网约车业务将发生彻底的转变。与
整车厂相同，这些企业也可能需要调整自身商业模式，
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Shared Ambition, True Results

贝恩公司是一家全球领先的管理咨询公司，致力于为全球各地的商界领袖提供咨询建议。
贝恩公司专注于为客户提供战略、运营、组织、兼并收购以及信息技术等方面的咨询服务。

我们针对每个客户的自身问题度身定制切实可行的方案，并在合作过程中向客户传授相关技能以确保变革
顺利贯彻。贝恩公司成立于1973年，目前在全球36个国家设有55个办事处。我们具备深厚的专业知识，客
户亦来自各个行业和经济领域。贝恩公司客户的业绩超出市场平均水平四倍之多。

是什么使我们在竞争激烈的咨询行业中脱颖而出

贝恩公司坚信管理咨询公司发挥的作用不应局限于提供建议方案的范畴。我们置身客户立场思考问题，专
注于建议方案的落地。我们基于执行效果的收费模式有助于确保客户与贝恩的利益捆绑，通过与客户通力
合作，以发掘客户的最大潜力。我们的战略落地/变革管理®（Results Delivery®）流程协助客户发展自身的
能力，而我们的“真北”（True North）价值观指导我们始终致力于为我们的客户、员工和社会实现目标。

贝恩公司大中华区

1993年，贝恩公司成为在北京成立办事处的首家全球管理咨询公司，目前拥有北京、上海和香港三个办事
处。贝恩公司在华的业务规模遍布40多个城市，涉及30多个行业。贝恩公司大中华区咨询团队已近两百
人，兼具丰富的国内及国际工作经验。
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