
本报深度记者 刘德峰

阿里汽车，从4S到16S

刚成立一月有余的阿里汽
车事业部，异常忙碌。

4月22日，阿里汽车事业部
宣布了2015年战略。该战略称，
阿里将联手整车、二手车、本地
服务等汽车相关企业，打造“互
联网+汽车”产业，利用阿里大
数据，从传统的4S服务升级为
16S服务，“重新定义未来车生
活”。

“阿里巴巴将用整个生态
的力量，支撑和支持阿里汽车
部对车主的服务，共同开拓互
联网+时代的汽车产业。”阿里
巴巴集团零售事业群总裁张建
锋说。

当天举办的“2015阿里汽
车日”论坛上，张建锋与阿里汽
车事业部经理王立成，共同描
述了阿里眼中“未来车生活”的
场景。

“两会时李克强总理提出
‘互联网+’，我们想做的是‘车
主＋’，围绕车主的车生活，罗
列出1 6个场景化的营销和导
购。”王立成在论坛上说。

王立成所说的16个场景，
包括阿里围绕新车打造的“新
车抢先购”、“车海淘”、“汽车金
融NO计划”以及汽车保险等服
务。除此之外，它还包括汽车用
品、4S保养等5个商品、服务内
容，租赁、代驾等4项本地化服
务，以及二手车拍卖、置换等3
个二手车涉及领域。

“以你为中心，把与你汽车
相关的所有服务体验都做到极
致。”王立成如此解释这一细分
方式的初衷。

在阿里的计划中，有了这
些场景服务，未来消费者的买
车、用车、养车和卖车过程将更
加便利。

“比如消费者在购车之前，
都要先试驾。而一般的汽车销
售店面，都在离市区相对较远
的位置。通过我们的服务，消费
者就可以在线上预约上门试
驾，或者预约指定地点试驾，这
样就大大节省了消费者的时间
成本。”阿里巴巴汽车事业部的
工作人员告诉记者。

“大家知道我们有金融，有
支付宝、余额宝。”张建锋说，基
于阿里的金融产品，“我们推出
非常多的服务，用余额宝购车
分期，而且你用余额宝购车，利
息照样给你，还给你分期。所以
我们做了很多金融的创新，这
些创新在线下非常难，因为征
信成本高。”

据王立成介绍，从去年6月
份开始，阿里推出余额宝购车。

“消费者把钱存到余额宝，你买
20万的车走，你在余额宝授信
10万人民币，同时冻结16万现
金，你在拥有车的一年时间内，
仍然拿到余额宝利息，相当于
厂家给消费者做了贴息。”他
说。

再以预约保养为例，4月2
日阿里汽车的预约保养服务
上线。“这个行业有一个现象，
当车满了3年6万公里的质保
以后，很大部分车主是不再回
归到4S店保养。而是选择路边
保养，或者是线上推荐，指定
维修点保养。”王立成说，“这
是顾客希望的吗？不是的，每
一个车主都希望去4S店保养，
但是由于效率不高，导致我们
维修成本高导致大量消费者
流失。”

阿里汽车事业部所做的调
查显示，价格是让顾客流失的
最重要因素。“如果车主离开4S
店找到传统市场，我们最大损
失不是保养，而是流失了车主。
包括新车推车，消费者可能不
会选择我们的品牌。”王立成
说。

而如果使用阿里汽车的预
约保养服务，消费者不仅可以
在自定的时间前往4S店，还可
以享受4S店更多的折扣。

更多围绕16个场景带来的
服务，阿里将通过即将在7月份
发布的“车主＋”APP来实现。

“一个消费者开某款车，当他以
姓名和车牌号登录后，APP所
呈现的，都是与这款车相关的
16个场景。”王立成说。

在二手车市场，阿里在今
年五一假期后与车猫网再次展
开合作。这个由原淘宝网员工
于2012年创办的网站，正着力
打造可信、透明的二手车认证
和电商平台。

业界人士称，对消费者而
言，二手车平台是否可信，取决
于平台对二手车质量的把控，
也就是认证标准是否合理。因
此阿里汽车进驻二手车市场首
先要解决的，就是利用自己的
平台优势整合资源，推行更规
范合理的二手车认证标准，方

能迅速占据客户体验度这一制
高点，赢得消费者信任。而车猫
在二手车认证方面所推行的前
瞻性标准，正好解决了阿里汽
车的燃眉之急。

“阿里汽车事业部的目标，
是要降低车企营销成本，让卖
车更精准、更高效；要让消费者
更快速地找到符合需求的汽
车，而且更便宜、决策门槛更
低；最后，要让汽车本身更易
用，使用成本更低、让有车生活
更加美好。”王立成表示。

大数据让阿里

了解每个车主需求

与其他进军汽车行业的互
联网企业相比，阿里的这次转
型，有着自己独特的理由。其中
最为重要的，是阿里做汽车电
商以来积累的数据。

据介绍，自2008年起，淘宝
开始与汽车行业合作。营销活
动和市场合作，是双方最原始
的合作方式。

过程中不断产生的数据，
让阿里也逐渐看到了可谓庞大
的汽车市场。

过去的三年时间里，阿里
汽车相关业务整体以年均超过
70%的幅度增长。“汽车相关的
业务在现在淘宝天猫上的占比
并不大，但是它的增速非常快，
从2012年的129亿，到2013年的
204亿，再到2014年的396亿。”
张建锋介绍。

“汽车行业现在有6万亿的
市 场 ，我 们 占 的 份 额 还 不 到
1%。”王立成也说，“在6万亿的
市场里，我们未来如果能够有
10%的市场份额，这就是很大的
增长。这么大的市场需要一个
平台公司来整合，阿里不来参
与，也会有其他大企业进来。”
除了汽车市场数据外，阿里还
掌握着用户在交易中产生的基
础数据。

“在我们的3亿用户中，大
概有65%我们认为是拥有汽车
的。”张建锋说，从他们的数据
中可以看出，“我们真正能够分
辨、触及的，大概有6000万车
主。”他说，因为淘宝、天猫是交
易网站，所以他们就能比较容
易区分谁是车主。“因为车主会
买与车相关的设备，比如导航、
行车记录仪等。”

“我们不但知道他有车，而
且知道他拥有什么样的车，也
知道他的消费潜力。”张建锋
说，这个数据非常精准，因为这
不是通过浏览行为来测出的，
而是通过购买行为。

有这些数据作为支撑，阿
里进入汽车领域的脚步越来越
快。

据张建锋介绍，至2014年，
阿里零售事业群的三大平台分
别形成了自己的企业业务特
点：淘宝——— 最大的车主市场，
最大的汽车后市场和最大的汽
车O2O服务体系；天猫——— 最

大的线上整车销售市场，最有
影响力的线上新车发布平台；
聚划算——— 最大的团购市场和
品牌事件平台。

可在这三大平台快速扩张
的同时，问题也随之产生。

“我们发现汽车市场是一
个 高 度 专 业 化 、垂 直 化 的 领
域”，张建锋说，从整车、新车到
二手车、后市场、服务密不可
分。而阿里与之相对的平台却
相对独立。

而且，“淘宝和天猫两个平
台，有一个共同的特性，他们都
是货架的模式，需要顾客去搜
索服务。”王立成说。

当然，这都不是阿里汽车
业务想看到的局面。“在阿里集
团内部，各平台间应该打通，更
专业、更垂直地去服务汽车商、
汽车行业和汽车消费者。”张建
锋说，基于这样的考虑，2015年
阿里决定把整个汽车业务升级
一个规格。

这次整合不仅涉及淘宝、
天猫和聚划算三个消费端流量
平台，还在更深层次与小微金
服、支付宝的汽车金融业务实
现整合。

同时，为了摆脱货架模式，
阿里整合服务的触角也开始伸
入线下。“我们还希望把线下所
有的服务站点，包括快修、快保
的站点和公司进行整合，希望
给这些公司带来流量和机会，
也希望通过线下公司为用户提
供更高服务。”

这样的整合力度，需要得
到线下企业与服务网点的支
持。“去年，一些厂商对我们还
是相对拒绝的，大家害怕的是
线上革了线下的命。”王立成
说，“但是今年春节一过，整个
品牌方对我们这个行业的态
度，发生了巨大改变。”

据汽车事业部员工透露，
此前的阿里汽车业务，主要是
作为一个汽车厂家的营销渠
道，类似于广告的性质。厂家也
并没有期待能通过网站获得多
少订单。但随着人们消费趋势
的变化，线上的销量越来越大，
汽车厂商才意识到这一渠道的
价值。

“消费者群体的引流，目标
用户的精准定位，以及与车主
之间关系的维护，我们的平台
价值越来越明显。”该工作人员
表示，这些服务，与汽车厂商的
根本利益并不冲突，加之“互联
网+”思维影响，双方的合作才
变得顺利了很多。

王立成介绍，在阿里汽车
事业部成立不到一个月的时间
里，已经签约的4S店，已经达到
了2000家，“到7月，合作的4S店
会突破5000家。”

“互联网＋汽车”

让你的车更加智能

从阿里汽车事业部的种种
动作来看，他们的这次“互联网

+汽车”战略，带有鲜明的阿里
特色。

“我们与别的公司不一样，
我们本身是一个平台，我们没
有做自营的业务。所以我们与
很多的伙伴一起共同来创造未
来，是与其他公司不一样的。”
张建锋说。

王立成也在阿里汽车日论
坛上接受专访时表示，“阿里巴
巴要做的就是一个平台，为车
主提供好的平台和场景，把车
主和商家提供的服务打通。服
务的好与坏，是依靠整个商家
来实现的。”

当然，“我们给消费者提供
一个非常好的竞争环境，所以
在我们的APP上面，不仅有4S
预约，也有上门保养服务，是顾
客自己去做选择。”王立成说。

“平台”和“生态”，一直以
来就是阿里巴巴商业逻辑的关
键词。即便大规模的整合已经
超出了阿里巴巴集团内部，但
其仍没有放弃自己最为熟悉、
也在同行业占据优势的模式。

在BAT三大巨头接连进入
汽车领域的今天，业界人士包
括消费者，都曾试图通过他们
的行动，看到未来“互联网+汽
车”的模样。而如今呈现在大家
面前的，是百度与宝马等厂商
合作的自动驾驶汽车，腾讯与
富士康合作的电动汽车，以及
阿里与上汽合作的互联网汽
车。

百度公司深度学习实验室
主任余凯曾在接受媒体采访时
表示，百度公司的方法，依然是
贴着他们目前的产品往外做，

“百度自动驾驶的实现路径还
是 紧 贴 着 地 图 产 品 、导 航 产
品。”余凯说。

“现在阿里还没有造整车
的计划，汽车是一个沉淀了上
百年的行业，阿里不会自己去
做汽车，不会去碰硬件，跟硬件
汽车厂家都是合作关系。”王立
成也说。

这也成了互联网公司进入
传统产业时共同遵守的逻辑。

“每个公司路径不一样，必须结
合自己的优势资源做事情。”余
凯表示。

这样的逻辑，可能会打破
人们心中对未来互联网汽车

“酷炫”模样的想象。但在生产
资质与积淀、互联网汽车网络
安全防护等问题尚未得到解决
的情况下，这也是最为现实的
选择。

不管怎样，“互联网+汽车”
的探索还在继续。阿里巴巴与
上汽的合作，也延续了此前他
们在智能家居方面的思路，除
了汽车事业部，阿里巴巴集团
还将以其YunOS互联网汽车部
与上汽合作，开发互联网汽车
的底层系统。

届时，阿里旗下的高德地
图、虾米音乐等应用，将接入汽
车网络系统，且实现部分软硬
件之间的连通。

“比如你买了一个车，开到
第八年的时候，系统就会自动
提示发动机需要更换了，或者
哪个软件需要更换了。”王立成
举例说，智能出行将城市交通
网的各种信息与地图导航服务
整合，可以向驾驶员提供最佳
出行方案。比如“全程无红灯”
行车方案，只要按照指引就可
以规避掉途经的全部红灯，让
车主以最愉快的心情和最经济
的方案抵达目的地。

当然，在阿里的畅想中，即
便是智能系统也依然要带有电
商的影子。“比如你要开车去某
一个地方郊游，这时候马上推
一个景点信息，线上支付就可
以省下20块钱，这样你的效率
更高，也不会导致排队。”王立
成说，“有很多的场景，都是通
过你的数据，通过云的方式处
理，他知道你有这样的需求，给
你非常好的推荐。”

阿里汽车的“互联网+”转型探索

互互联联网网企企业业，，不不甘甘只只做做货货架架

“互联网+”转型，绝
不仅仅是传统企业在思
考的事，互联网企业同样
在探索。

继与上汽集团合资
设立10亿元“互联网汽车
基金”，推进“互联网汽
车”开发和运营平台建设
之后，2015年4月8日，阿
里巴巴集团宣布成立汽
车事业部，再次向汽车行
业进军。

阿里巴巴已不再甘
于只作为汽车厂商的货
架，包括汽车底层系统、
营销、服务、金融等整个
汽车市场体系，都成为了
阿里试图撼动的目标。

阿里汽车把传统的4S服务升级为16S服务。

2015年5月18日 星期一 编辑：刘海鹏 美编：许雁爽 组版：庆芳 <<<< B03深读·封面故事

++


	B03-PDF 版面

