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打车软件赔本赚吆喝，葫芦里卖的什么药？

大大手手笔笔烧烧钱钱，，争争的的是是数数据据大大市市场场

2014年春节7天，嘀嘀打车
全国单日订单数突破100万笔，
7天平均日增幅约10%，其中微
信支付订单比例为68%；快的
打车补贴活动期间，全国日均
订单量为128万笔，单日最高订
单量162万笔，突破了成立8个
月的总订单量。其中，使用“支
付宝”钱包付车费的日订单数
最高突破60万笔。数据显示，依
靠烧钱的推广方式来“圈地”的
效果是可观的。补贴之争让很
多人了解了打车软件。

互联网分析师王冠雄接受
采访时表示，嘀嘀打车和快的

打车的价格战背后是腾讯和阿
里巴巴两家互联网巨头的地盘
之争，其目的是为微信支付和
支付宝钱包争夺移动支付入
口。阿里与腾讯在打车软件上
的动作意图非常明确，他们亟
须培养、引导用户在各种线下
场景中使用支付宝钱包或微信
支付。目前阿里与腾讯在移动
支付上拉开的战争主要包括

“来往VS微信”、“余额宝VS理
财通”。支付宝方面在接受采访
时也不讳言，“移动支付不可回
避，我们是想让用户有更多的
支付体验。”

早在2011年底北京上线
“摇摇招车”开始，打车软件被
视为移动互联网中商业模式最
可期待的服务类应用程序之
一。有研究报告称，我国出租车
服务市场每年约4000亿元，调
度服务一年的市场规模也超过
40亿元。

快的打车获得阿里巴巴投
资 、嘀 嘀 打 车 得 到 腾 讯 投
资……资本不断涌入，一时间，
市场上30多款功能近似的打车
软件让人目不暇接。来自市场
研究机构易观的数据显示，到
2013年底，中国手机打车应用

累计用户数达1800万，2014年
将增至3000万。

而快的和嘀嘀两个打车软
件争相烧钱，也在提高着入市
门槛，小规模打车软件的生存
空间越来越收缩，直到阵亡。据
悉，国内最早的打车软件摇摇
招车已经停止了相关业务，面
临转型。

王冠雄表示，目前双方烧
钱处于胶着状态，“谁先放弃就
意味着之前的白投了。”嘀嘀打
车联合创始人吴睿也表示，在
打车软件行业，最终只会剩下
一家。

快的打车和嘀嘀打车两个
软件哪个好用？在记者采访的
十几位出租车司机中，得到的
回答都是：用来用去都差不多，
唯一有差别的就是，哪家的补
贴比较多。出租车司机孟霖说：

“用起来其实都差不多，如果将
来补贴取消，使用软件的吸引
力肯定降低。”用打车软件打车
的乘客的关注度也集中在补贴
的多少上。

不过孟霖提到，打车软件
还有一个好处，减少跑空车的

几率。“大黄蜂”打车软件创始
人黎勇劲透露，目前在中国一
些大城市，出租车空载率在
30%-40%。

两大软件背后是腾讯和阿
里两个千亿美元量级的玩家。
快的打车在创立之初就获得了
阿里巴巴的投资，2013年11月
阿里再次跟进投资；嘀嘀打车
则在2013年5月获得腾讯1500
万美元融资，2013年12月再次
获得来自中信产业基金、腾讯
等1亿美元投资。

不到30岁的李立民，工作就是给好多家银行做信用卡
推广，每天他都要坐着公交车在济南城东西南北地穿梭。
今年1月份他在一起租房的小伙伴的介绍下装了打车软
件，因为有了补贴，原本不舍得打车的李立民开始频繁打
车。

据中国电子商务研究中心监测数据显示，截至目前，
嘀嘀打车和快的打车双方补贴总额已达19亿元，火辣辣的
数字，让就连受益于此的出租车司机都感叹：这样下去两
家公司还怎么赚钱？当市场为烧钱揪心的时候，两个打车
软件背后的大玩家早已谱好了曲儿。

本报记者 王赟

这不是简单的“快的+支
付宝”和“嘀嘀+微信支付”的
PK，这只是阿里巴巴和腾讯竞
争中的一个图景，这与日前腾
讯入股大众点评、此前阿里投
资美团网息息相关，打车应用
属于出行服务的主要门类，而
出行服务与餐饮、购物等为主
的本地生活服务又构成用户主
要的O2O(Online to Offline，
在线与线下商务结合)场景。

王冠雄分析，O2O拼的是
整个生态，这个生态不仅有本
地服务、出行服务、支付体系，
还有地图、POI及开放平台的

数据积累。打车应用的价值链
在后端的数据，有了对用户出
行服务数据的掌控，则能更好
地在O2O领域进行其它布局，
也方便把这些数据整合进地图
这种搜索入口。所以，阿里花6
亿元的价钱收购高德，高德给
阿里带来的商业价值亦是不言
而喻，特别是在移动端，双方资
源全面整合后，将从商家信息、
地理位置、商品信息、支付核销
乃至物流配送，构建了完整的
移动商务闭环。而这个移动商
务闭环将给其他竞争对手带来
冲击，特别是腾讯。

“目前由于是体验阶段，打
车软件并不征收任何费用，但
过了体验期，每完成一笔交易
软件公司都会收取一定金额的
手续费。”一位互联网业内人士
如此分析，国外打车软件盈利
采用扣点方式，软件公司会根
据出租车供求状况，向司机端
收取10%左右的服务费或向乘
客收取约5%的服务费，“就好
比一开始美团送餐会给用户一
定的现金抵用券，但是后来没
有了抵用券，用户也一样还在
使用是一个道理，这其实就是
打车软件在发展前期中，培养
用户的一个投入。”

资本是逐利的，快的打车

公关总监叶耘谈及赢利很乐
观，“打车软件要想赢利，方式
有很多。比如，掌握了用户的出
行数据就可以对数据进行进一
步分析，进而为用户提供精准
的身边生活和出行服务，向用
户推送不同类型的广告。”打车
软件还可以开辟VIP专区，向
付费用户提供增值服务，比如
优先向其派车，安排信用值高
的司机为其提供服务等。

独立电商分析师李成东表
示，打车是基础性应用，装打车
软件并经常打车的是社会的中
产阶级，向这部分人提供周边生
活服务推荐，进行精准的广告投
放将是未来打车软件的出路。

补贴VS用户体验

出租车司机、乘客都更关注钱

烧钱VS用户习惯

引导用户线下使用电子支付

打车VS O2O

出行服务的背后是消费数据

两家VS30多家

谁先停止烧钱，之前的就白投了

收费VS数据营销

烧钱的玩家不愁赢利

PK

2012年9月 2012年8月

上线

公司

小桔科技 北京 杭州快智科技 杭州

腾讯
金沙江创投
中信产业基金

阿里巴巴
阿米巴基金

经纬创投

投资方

覆盖城市

烧钱战

32个
最初在北京开通，随后
推广至上海、广州等城
市，2013年6月“南下”
进军杭州

40个
最初在杭州开通，随后
快速推广至长三角地
区，2013年4月“北上”
进入北京

滴滴进军杭州时，每单
补贴司机5-10元

快的进军北京时，新用
户打车一律赠送30元
话费

1月10日至2月9日 1月20日至2月11日

下载量占比

46 . 60% 44 . 21%

补贴措施
（至2月17日）

微信支付恢复到立
减10元，每天3次机
会。

支付宝宣布，用快的
并用支付宝付款，每
单立减11元，并承诺
奖励永远比同行多1

块。

4亿元 超过1亿补贴总额

128万单183万单 日均订单

4000万 活动期间用户数 未公布

面对两款打车软件，技术人
员提醒：“比谁省钱多之余，还得
比一下软件后台的‘流氓’程度。”
记者用腾讯手机管家查阅发现，

“快的”涉及4项手机信息，包括获
取联系人、通话记录、手机位置和
手机识别码，而“嘀嘀”涉及的手
机信息比“快的”还要多两项，即
发送短信和获取短信内容。至少
从安全性来看，“快的”略高于“嘀
嘀”。

此外，打车软件也可能有损
市场公平。浙江泽大律师事务所
律师付勇勇认为，以中老年为主
的乘客或因不使用智能手机，或
者不会使用叫车软件，被排除在
手机打车潮流之外，因此对于部
分消费者是不公平的。

其实，在打车软件之争的背
后，无论是争关注还是争用户，其
实都是商业竞争。只要没有触碰
法律底线和损害消费者利益，都
是正常的市场行为。对于消费者
来说，需要搞清楚的是自己需要
什么，别被忽悠就成。 据新华社

打车软件

暗藏隐私风险

一边是疯狂砸钱，另一边却
有人不太买账。“卖的总比买的
精”的观念在中国消费者心中根
深蒂固。虽然打车软件看起来实
惠多多，但是消费者内心深处的
戒备仍未卸除。截至发稿时，在新
浪微博关于“打车软件烧钱大战”
的调查中，超过八成调查参与者
认为“成王败寇！之后哭的就会是
消费者”，不到二成调查参与者认
为“两败俱伤！反正两家都不差
钱”。

对于打车软件来说，一款手
机APP用户起码上亿才能盈利。
通过这种两军对垒的阵仗，虽然
自己赔了一点钱，但是就当是广
告费了。现在全国上下都在关注
打车软件，消费者纷纷乐于下载
使用。据中国电子商务研究中心
监测数据显示，近54%的网民使
用过打车软件。如果想通过广告
达到这种效果，可能花的广告费
比补贴费还要多。

对此，中国电子商务研究中
心助理分析师庞敏丽认为，用四
亿元买两千万新用户，平均吸引
一个新用户的成本才20元，远远
低于电商行业人均两三百元的新
用户获取成本，如果砸给广告，又
能带来多少流量与注册用户呢？

据新华社

烧钱大战

效果远胜广告
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