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网约车市场盈利与持续发展的挑战与机遇

中国拥有全球最大且仍在持续增长的出行需
求和市场，而网约车出行现已成为城市出行必要
的交通工具之一。截至2018年，中国网约车市场
规模已超过2千亿元，近3年复合增长率超过80%
。市场扩张初期，互联网企业、车企及投资机构
进行了大量的市场补贴及车辆投入，然而目前网
约车企业仍处于大面积亏损状态，部分企业开始
从市场扩张转为存量运营优化，大量资金流无法
支持可持续经营的小型企业纷纷退出市场。如何
平衡盈利性与可持续发展成为市场参与者的重要
战略考量，本文将对各城市梯队中网约车企业在
不同商业模式下的服务选项展开详细研究，并提
出相关洞见。

未来5年网约车市场增速将整体放缓，但仍

保持两位数的年复增长

网约车的渗透填补了城市人口增速超过出租车

供给的出行缺口，过去7年中，市区人口超过400万

的中大型城市（31个）人口的年复增长率为4.5%，

而出租车车辆增速仅为1.2%, 打车出行供给端未能满

足新增人口的需求（见表1）。
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相比发达国家（以美国和韩国为例），中国人

口基数大，车辆人均保有量较低，尽管中国网约车

出行次数已处于全球较高水平，但是在未来规模增

长轨迹中，我们预测复合年增长将从过去3年的82%

降至未来5年的11%（见表2）。

导致其增速放缓的主要原因有：

• 日趋严格的合规及执行要求：相关政府部门均

强调网约车是社会公共交通运力的补充，交通

运输部和工信部等7部委建议地方政府出台相关

合规细则对市场进行规范。各地方政府纷纷就

汽车牌照、轴距、使用年限、司机驾驶年限等

提出差异化要求，其中一线城市的执行落地要

求最为严格

• 运营成本和区域竞争压力：为维护网约车市场

的可持续经营和发展，2017年起政府开始干预

企业的补贴力度，这缓解了通过打价格战获

客的企业的资金压力。但是一系列安全监管及

保障投入使得企业至今普遍处于亏损状态。另

外，中国出行市场是地区运营模式，全国性企

业在与有强大车辆及网络资源的地区性企业竞

争的过程中还需要花费较大投入来进行市场推

广。网约车鼻祖Uber同样面临此类问题，其盈

https://www.lek.com/zh-hant/leadership/wangyikai
https://www.lek.com/zh-hant/leadership/yong-teng
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利至今仍处于亏损状态，近年业务增速也很缓

慢。Uber自2019年5月上市至今市值持续下降超

30%，部分国家的业务已被竞争对手收购

• 盈利模式的持续探索与投入：网约车服务如何

与汽车产业链协同发展，从而创造可持续的盈

利模式是各大企业争相探索的首要问题之一。

各类创新服务，例如网约车送餐服务、出行场

景与生活场景结合建立生态闭环、移动单车等

正在进行试点运营，但是网约车司机和乘客均

呈现出高度的价格敏感性，平台流失率非常

高。如何提高司机稳定性和乘客留存率成为企

业长期发展考量重点
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表 1
人口增长与出租车供应缺口

表 2
网约车市场规模

注释：*市区人口，不包括县及县级市一下地区人口；**2017年人口超过400万的城市，共31个; **2017年人口排名1至31的城市，含沈阳、佛山、东莞、

哈尔滨、汕头、南宁、济南、长沙、厦门、合肥、长春、青岛、宁波、苏州、石家庄、大连、昆明、太原、邯郸 
资料来源：国家统计局、中国人口发展规划（2016-2030）、L.E.K.研究与分析

注释：*含英国

资料来源： National Household Travel Survey、欧盟统计局、ACEA、Statista、汽车租赁新闻、国家统计局、中国 iResearch、Analysys、L.E.K.研究与分析
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网约车市场在二线城市呈现出最大的增长潜

力。预计到2022年，日均单量将从2018年的990万增

长至1670万单，年复增长率将超过行业整体11%的增

长水平，达到14%（见表4）。

• 在网约车市场发展的初期，一线城市是企业争相

角逐的首要切入城市。尽管出行渗透率已经处于

较高水平，较高的人口密度和出行需求使得一线

城市的市场仍然能够保持两位数的增长

• 二线城市的人口增速有赶超一线城市的趋势，网

约车市场得以实现高速增长。2017到2030年，一

线城市（北上广深）人口将累计增长6-15%，而

部分二线城市（成都、东莞、厦门等）目标累计

增长25-35%。主要网约车企业已经对二线城市

二线城市增速将超过一线，专车市场增速迅猛

网约车服务分为快车和专车市场，二者的主要

区别在于车辆、服务和定价。快车单均定价在20-30

人民币之间，车辆为售价8-12万左右的轿车（例如荣

威550和吉利帝豪）。专车单均价格在50-80人民币之

间，车辆为12万以上轿车（例如大众迈腾和日产天

籁），且专车司机大多通过公司培训，能够提供标

准统一的服务（见表3）。

表 3
快车专车的区别

表 4
网约车在梯队城市市场划分

资料来源：L.E.K.研究与分析

注释：根据部分城市政府发布发展规划，如《北京城市总体规划

（2016年-2030年）》

资料来源：专家访谈、L.E.K.研究与分析

进行持续渗透和布局，以形成优先市场进入者的

客户群体壁垒优势

• 三四线城市的人口基数大，约占全国总人口的

50%以上，出行需求将会持续释放。另外，三四

线城市的地方政府制定的车辆准入门槛相对宽

松，网约车出行价格低于出租车的情况下，转化

的空间较大

专车服务主要集中于一二线城市，具有实现

21%的年复增长的潜力，3年内总单量预计将翻倍，

增速远超快车市场（见表5）。专车服务主要针对中

高端出行人群，2018年其市场份额约为15%，而未来

的增长空间主要由企业用户和个人消费升级驱动：

• 	对于价格非敏感型的企业用户，公司资产轻量化

和公车改革给商务出行带来了丰富需求，更多企

业从车辆租赁转为车贴形式，这成为专车市场发

展的驱动因素之一。2019年的企业用户日均单量

已经从18年的42%升至55%
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• 	对于个人出行用户，消费升级及乘客对安全乘

车的需求同时促进了专车需求量，夜间乘客、

老人及有多个小孩的家庭成为专车个人用户的

特征侧写

快车在不同梯队城市中都可以实现盈利，而

专车仅在一二线城市有潜在盈利机会；新能

源汽车具有车价、牌照、电费等带来的价格

优势，因此盈利稍高于传统燃油车

尽管网约车市场呈现整体亏损，很多企业因资

金流无法支持可持续经营而退市，滴滴又以高达92%

的市场份额一家独大，仍然有新的企业不断进入市

场。我们预计未来国内的网约车市场新进入者将以自

带流量的科技公司和和自带硬件的整车厂为主，部分

拥有车队及政府资源的小型公司则借助其他流量平台

进行地区性运营（见表6）。

• 	流量公司和纯平台公司：轻资产模式，以科技

公司为主。它们通过自身流量优势为多个网约

车服务商提供打车入口（如高德）；或者建立

线上车辆管理平台，整合社会车辆资源，平台

中的注册司机自行承担租赁车辆等事宜（如滴

滴和美团）

• 	平台+运力公司：以重资产为核心建立独立线上

平台，以整车厂和汽车租赁性质公司为主。例

如曹操和T3出行的车辆来自于集团或者股东公司

自有车型，神州和首汽的车辆来自于集团汽车租

赁公司的运营车辆

• 	运力公司：重资产模式，公司自有车辆和司机

提供网约车出行服务，多为地方出租车公司和小

型汽车租赁公司

各地网约车政策频频升级，很多地方鼓励或要

求新增和存量网约车转变为新能源汽车。2019年已

有约30%的新售新能源汽车注册为网约车（约50万

辆），因此整车厂背景的网约车企业开始把新能源

汽车作为主要服务车队。

而不同运营模式在不同城市梯队中的盈利性存

在差异，网约车企业可根据自身优势对服务选项进

行战略调整，并对城市渗透程度进行考量。以平台+

运力这种商业模式为例，我们对不同城市的网约车

服务进行了横向比较和深入研究，主要发现：

表 5
日均单量-按业务线划分

资料来源：L.E.K.研究与分析
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针对燃油车而言，快车在所有梯队城市均有盈

利潜力，专车仅在一二线城市能实现盈利，且专车毛

利率高于快车（见表7）。

若考虑与运营相关的直接成本（收购等战略扩

张及技术投资除外），快车在一二线城市的毛利率在

5-6%左右，三四线城市较低为3%；专车在一二线城

市的毛利率水平在9-10%左右，而因高企的车辆成本

和较低的打车出行市场价格，其毛利率在利用率饱和

的情况下还是为负，较低的司机工资水平也难以使其

实现整体盈利。

新能源汽车因车价、牌照、电费等因素在价格

上有优势，盈利率高于传统燃油车，补贴退坡之后的

毛利率会下降约1到2个百分点（见表8）。

一线城市燃油车运营牌照高达数万元，而新能

源汽车享有免费牌照。另外新能源汽车所耗电力相比

燃油也具有相应的价格优势。在现阶段仍有政府补贴

的情况下，新能源快车服务的毛利率在一线城市为

14%，二线城市8%，三四线城市2%，如果在补贴退

坡情况下，新能源汽车作为网约车也能实现盈利，整

体毛利率会下降1到2个百分点。

在毛利实现盈利的情况下，不同企业实现整体

盈利所要关注的盈利关键点存在差异：平台公司实现

净利盈利的关键在于新业务投入所带来的未来营收，

平台+运力公司需要关注的重点在于通过规模化来摊

销单均运营成本（见表9）。

市场中的两家典型企业均已经实现10%和6%的

毛利盈利。平台公司在其他项目及新业务的投资上花

费了大量成本，因此其盈利的关键在于获得新业务投

入带来的未来营收；而平台+运力公司由于单量的体

量较小，单均市场推广和平台运维费用高企，其盈利

的关键则在于如何规模化经营实现净盈利。

对网约车企业的启示：深耕企业优势，完善

生态体系建设，创新盈利模式

面对网约车出行的交通需求和机会，网约车

企业应明确其价值和服务链的定位，做出合理的市

表 6
日均单量 — 按业务线划分

资料来源：36Kr、企业官网、L.E.K.研究与分析
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注释：假设一线城市快车采用荣威550或比亚迪秦车型，每单单价40元，专车采用丰田凯美瑞或尼桑车型，每单单价80元，二线城市快车采用日产轩逸类似车

型，每单单价42元，专车采用大众帕萨特及近似车型，每单单价65元，三四线城市快车采用长城及近似车型。每单单价35元，专车采用帕萨特及近似车型，每

单单价50元；二线及三四线城市不产生牌照费用；假设一线及二线城市车辆使用年限为4年，三四线城市车辆使用年限为4.5年，使用直线折旧方式

资料来源：专家访谈、L.E.K.研究与分析

注释：假设新能源汽车不需要额外牌照费用，一线及二线城市采用吉利电动车车型，车辆使用年限为3.5年,补贴费用约为1万人民币，三四线城市采用和众新能

源及江淮新能源车型，车辆使用年限为4.5年，补贴费用约为3000-5000人民币，充电费用/公里为0.1人民币；

资料来源：专家访谈、L.E.K.研究与分析

表 7
快车及专车在不同梯度城市的盈利性分析（燃油车）

表 8
不同车型在梯度城市的盈利性分析（燃油车vs新能源）
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场定位和战略考量，通过产业链协同作用创造盈

利。L.E.K.根据以往的项目经验并通过采访企业高层

和专家，总结出以下5点关于网约车企业未来发展的

建议：

• 生态体系建设：对于已具备海量用户资源的平台

公司，新业务变现的机会主要在于进一步挖掘用

户价值，打造闭环生态链，实现生活场景与出行

场景相结合的一体化生态体系。例如美团作为一

家生活场景平台提供商，可通过打车服务实现乘

客点对点出行；携程作为旅游和酒店服务平台，

可接入第三方打车服务，提供景点及机场接送

服务。这种一体化的闭环生态链能够提升服务质

量，帮助企业进一步提高客户粘性

• 服务模式创新：部分网约车企业正尝试通过多

种模式与充电运营商合作，为新能源车队提供充

电基础设施网络建设，同时还在发展整合型出行

服务模式上进行了广泛探索。例如出行服务平台

可以通过自身流量优势为充电运营商提供引流服

务；网约车企业还可以与充电桩运营商合作，投

资共建充电基础设施，充电桩运营商提供选址、

建设以及运营等一系列专业服务，网约车企业则

提供资金支持。

• 城市渗透策略：由于不同梯队城市的出行消费

水平、司机收入水平和运营牌照费用的差别，

网约车企业必须因地施策，制定差异化的布局

策略，并对高盈利运营模式的客户群体（专车

针对的企业客户及个人）提供标准化的便捷服

务，这样才能提高留存率和用户粘性，实现整

体盈利。

• 持续关注无人驾驶技术的发展，并进行商业模

式探索：长远来看，无人驾驶技术将颠覆整个

汽车行业。无人驾驶汽车预计到2030年可实

现商业化落地，2035年左右其渗透率预计可达

20-30％。如何使无人驾驶技术与网约车商业模

式相结合是整个汽车产业链上的行业参与者都

在探讨的话题。

表 9
市场两家典型网约车企业的盈利对比

注释：*其他成本包括了管理成本、线下运营成本

资料来源：专家访谈、L.E.K.研究与分析
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我们始终如一地帮助客户做出更好的决策，改善绩效，创造更多股东收益。L.E.K.创立于1983年，旗下1600多名专业人士遍及美

洲、亚太地区和欧洲，旨在为全球最大的私营和公共部门组织、私募股权公司和新兴创业公司等在行业中处于领先地位的国际企业

和组织提供咨询和支持。欲了解更多信息，请访问www.lek.com。

王怿凯（Eric Wang）先生是L.E.K.上海分公司合

伙人，他在汽车、能源、物流、化学和高科技等

领域具有丰富经验，致力于在战略制定、并购和

运营转型等一系列关键问题上为客户提供咨询和

建议。王先生具有丰富的咨询和行业经验，拥有

上海交通大学化学工程硕士学位。

滕勇（Yong Teng）博士是L.E.K.上海分公司合伙人

和中国区工业品行业负责人，常驻上海。他在美

国和中国市场拥有超过15年丰富的咨询与行业经

验，致力于为领先的跨国企业和中国本土的国有

及民营企业提供咨询服务。滕勇博士在能源、工

业品、汽车及制造业等领域具有丰富的经验，协

助客户解决战略规划、运营提升、投资并购等方

面的关键问题。
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