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租车企业现状难以应对市场扩容
诚信体系缺失阻碍未来发展
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在刚刚过去的春节长假，

汽车租赁市场一片红火，不少

公司甚至出现无车可租现

象。作为国内租车行业的“老

大”，神州租车表现十分抢

眼。神州租车为何受到市场

青睐？面对巨大的市场空间，

我国汽车租赁产业如何在信

息化水平、诚信体系建设、服

务质量上进一步提升，未来产

业发展问题何在？

虽然租车市场在春节期间的火爆并不
是常态，但释放出了一个积极信号：中国是
全球租车量增长最快的市场。以神州租车
为 例 ，2009 年 每 天 仅 新 增 49 个 客 户 ，而
2012 年每天就新增 3000 个。业内专家表
示，2010 年中国汽车租赁市场规模为 27 亿
美元，预测到 2015 年，市场规模将达到 62
亿美元，未来增长空间巨大。

虽然前景美好，但以目前国内行业现
状，要想消化这块“大饼”却并不轻松。“中国
租车市场还处于起步阶段，神州租车 4.5 万
辆的规模已经走在了前列，但目前全国超
20 万辆的整体规模相对于巨大的人口数量
还微乎其微。”中国汽车流通协会有形汽车
市场分会常务副理事长苏晖说。

目前，我国租车市场碎片化非常严重，
数据显示，中国有超过差不多 1 万家租车企
业，绝大多数企业的规模仅在几台至几十
台。2010年，中国前 5大公司只占到整个市
场份额 9%左右，在美国，行业前 5 大公司能
占到 95%以上的市场份额。

租车行业较低的集中度严重影响了整体
服务质量，反过来又制约了行业的发展。据
苏晖介绍，国内租车以电话预约为主，而国
外，电脑网络、手机应用都是租车的重要方
式。此外，异地还车只有极少数大企业才能

实现，而且网点完善度较低，这些因素大大降
低了租车的便利性。只有通过不断扩大规模
来降低成本，继而将成本优势转化为更大的
服务优势，消费者才能最终受益。

“中国的租车行业起步晚，规模、服务都
可以慢慢提高，最紧迫的还是诚信体系建设。
如果没有诚信体系，异地租车大发展就是句空
话。”苏晖表示，租车市场的巨大潜力释放不出
来，不是因为互联网、卫星定位等技术问题，而
是诚信体系缺失，恶意骗车的现象时有发生，
企业和客户之间合同确认非常困难。

随着北京、广州等一线城市陆续施行车
辆限购政策，加上去年国务院关于重大节假
日免收小型客车通行费实施方案的出台，在
首个免收通行费的“十一”长假期间，租车市
场出现了火爆景象。

神州租车提供的数据显示，今年春节期
间的全国各租车公司车辆平均出租率在 9
成左右，重点区域的平均出租率是去年同期
的 2倍多，个别地区达到满租。

“虽然神州租车 2012年新增车辆近 2万

台，已经达到 4.5 万辆，但今年春节长假依然
一度无车可租。”神州租车控股有限公司公共
关系部总监崔睿告诉记者。

“神州租车在行业内脱颖而出源于自身
规模化经营的运营模式。”神州租车创始人
陆正耀认为，“规模”是租车业的未来。

“租车行业是典型的规模经济。规模体
现在两个方面：一是采购车辆成本，二是分摊
的管理成本，二者共同影响租车成本，也会决
定销售的价格，客户对销售价格是最敏感

的。”崔睿解释说，规模优势还体现在网络规
模、24 小时服务等，这决定了客户体验的便
利性。规模优势带来的低价格、便利性、优良
的成本控制，这都是神州租车的优势所在。

据介绍，神州租车已在国内66个城市和
52个机场拥有 600余个租车网点，车队规模
达到4.5万台，超过行业第2名到第10名的总
和。“对首次租车的消费者来说，神州租车这样
的大型汽车租赁公司无疑更受青睐。”崔睿说。

罗兰贝格管理咨询公司的调查报告称，
神州租车是目前中国最具认知度的汽车租赁
服务提供商，其在车队规模、网点覆盖、市场份
额和业务收入等各项运营和财务指标上，均处
于中国汽车租赁行业的绝对领导地位。

规 模 优 势“点 燃”市 场

巨 大 潜 力 有 待 释 放

本报北京2月25日讯 记者陈小力报
道：因“速成鸡事件”被困扰的中国肯德
基在今天举行的“雷霆行动”新闻发布会
上宣布，通过6大行动全面强化已有的鸡肉
供应商管理体系，保障鸡肉供应安全。

肯德基此次“雷霆行动”涵盖源头供应
商管理、企业自检流程重新设计和信息公
开化 3 个层面。百胜餐饮集团中国事业部
主席、首席执行官苏敬轼在发布会上表示，

“这次事件，让我们看到了鸡肉供应链上还
存在一些安全隐患。我们已经看清楚了解

决的方法，并且要在最短的时间内取得成
效。取名‘雷霆行动’，就是为了彰显我们
在最短时间内完成的决心。目前各项行动
都已在进展当中。”

苏敬轼说，“雷霆行动”的第一个动作
就是“加速淘汰具有潜在风险的鸡舍”。由
于这些鸡舍都是先供货给肉鸡屠宰场、再
供应给肯德基的，肯德基的行动要联合所
有 25家供应商共同完成。目前已经取得所
有供应商的同意，淘汰了 1000多家鸡舍。

针对公众疑虑的“速成鸡”问题，中国

畜牧业协会副秘书长兼禽业分会秘书长宫
桂芬告诉记者，白羽肉鸡是从国外引进的
品种，产肉率高。除了品种选育外，科学的
饲料配方、有效的防疫和科学的饲养管理
也不可或缺。国内白羽肉鸡产业整体是好
的，个别农户违规使用药物只是个案，不能
代表产业的整体情况。

增加的成本是否将转嫁给消费者？对
此，苏敬轼在回答记者提问时承诺，淘汰
鸡舍的数量约占肯德基供应商鸡舍的十分
之一，肯德基不会以此理由涨价。

Surface的失败比外界预期来得更快更猛!
微软日前宣布，Surface Pro 平板电脑在北美上

市。Surface Pro 能够支持 X86 架构，这也意味着它
将支持 PC 上的大部分应用。去年 10 月 26 日，微软已
经发布了支持 ARM 架构的 Surface RT，但是卖得并
不好。

其实，Surface 本来就是微软的应急之作。根据市
场研究机构 Forrester 的统计，由于在移动设备市场的
失利，微软在全球计算设备操作系统市场的份额竟然从
4年前的 70%降到了 30%。

那么，为什么在 PC 上无往不胜的微软，在移动领域
却不灵了呢？主要有两大原因：

第一，微软原来用于移动市场的 Windows CE 和
Windows Mobile 性能太差，没有考虑到硬件设备性能
上的突飞猛进。很多移动设备厂商如 HTC、酷派、魅族
等一开始都对微软寄予厚望，但在跟微软合作的过程中
却发现微软的改进速度太慢，最后都失望地放弃了。

第二，微软仍然死抱着“软件许可证”的商业模式不放
手。所谓“软件许可证”模式，也就是把软件当做产品来
卖，卖一份Windows收一份钱。而在互联网时代，大家已
经习惯了“软件即服务”模式。移动互联网时代，苹果这种
软硬件绑在一起卖的“垂直整合”模式又大行其道。

这两大原因使得微软的操作系统在移动市场上很不
给力，只能眼睁睁地看着苹果和谷歌攻城略地。

深受打击的微软又生一计，能不能做个不脱离 PC
生态系统的“面子工程”？于是整出来了 Surface Pro：
它支持 X86 架构，支持 PC 上的应用软件；它既有触屏又
有键盘，既能办公还能娱乐⋯⋯

问题是天底下的便宜不可能都让你一个人占了。
Surface 的推出极大地伤害了 PC 厂商的利益，宏碁董事
长王振堂就曾经言辞激烈地批评微软不该与 PC 厂商争
利。过去一起打地盘，微软大哥吃肉，PC 小弟们还能够
吃上干饭。如今大哥却说以后所有的场子都由自己家亲
戚来看，小弟们当然要造反了。

为了避免彻底与小弟们闹翻，微软只好给 Surface
Pro 定下了 899 美元至 999 美元的高价。这已经是高端
笔记本电脑的价位了，相当于告诉众小弟：我只看一两个
大场，街头的小场子还是交给你们来看。

但问题是，可能很快就没场子可看了。巴克莱资本
的分析师本·雷兹警告说，PC 在未来几年的出货量会持
续下降，2015年将比现在减少 5000万台到 1亿台。

微软将为自己的左右摇摆付出代价。其实，无论是
全力做好 Surface 以及推出自有品牌的智能手机，通过
低价抢占平板市场；还是自己根本不做硬件，全力升级
Windows，拉拢更多的合作伙伴以对抗苹果和安卓，上
面的哪条路都比现在要好得多。

（《中国企业家》杂志社供稿）

软件还是硬件

微软将为摇摆付出代价
冀勇庆

本报北京2月25日讯 记者黄晓芳报道：中国石油
化 工 集 团 国 际 石 油 勘 探 开 发 公 司 与 美 国 切 萨 皮 克

（Chesapeake）能源公司签署协议，收购其位于俄克拉何
马州北部部分密西西比灰岩油藏油气资产 50%的权益，
总交易对价 10.2 亿美元。这是迄今为止中国企业收购
美国油气资产比例最高的一次交易。

据悉，切萨皮克在该资产中持有 85 万英亩权益，
50%权益面积为 42.5 万英亩，平均收购价格约 2400 美
元/英亩，双方约定按照各自权益比例承担项目未来的勘
探开发支出，并由切萨皮克公司担任项目作业者，中国石
化有权利在双方划定的联合作业区范围内选择按比例获
得新增土地权益。

本报北京 2 月 25 日讯 记者杨忠

阳报道：东风日产乘用车公司今天发布
的产销数据显示，今年 1 月新轩逸销量
达到 24759 台，环比增长 33%，这一成绩
刷新了轩逸车型单月销量纪录。自去年
7 月上市以来，新轩逸半年累计销量超
过 10万台。

东风日产副总经理任勇表示，作为
一款专为家庭用户打造的旗舰家轿，新
轩逸从开发理念到产品设计及每个零部
件，都考虑到家庭用车需要，6.2L/百公
里超低油耗为家庭用户节省大量开支，
680mm 行政级后排空间为家人带来舒
适享受，980Mpa 超强钢为车主及家人
保驾护航，凭借过硬的产品实力和较高
的性价比，新轩逸有望继续引领中级车
市场。

本报讯 记者暴媛媛报道：1 月份，
齐鲁石化继续深挖装置潜力，生产乙烯
7.15 万吨，占国内总产能的 6%以上，其
中，衡量乙烯装置经济运行水平的重要
指标乙烯加工损失率降至 0.13%，创出
全国同行业最高水平。

据了解，与去年相比，该指标降低了
0.06 个百分点，降幅超过 30%，该项指
标的提升每月可减少物料损失 20 吨，每
年可为企业降低成本 180万元。

本报讯 记者马玉宏 雷婷报道：近日，随着青海玉
树通信枢纽楼核心机房搬迁割接工作的全面完成，标志
着中国电信玉树 3年灾后重建工作圆满完成。

3 年来，在异常艰苦的重建环境中，奋战在玉树灾后
重建一线的中国电信员工克服了高寒缺氧、气候恶劣、环
境特殊、交通不便等重重困难，累计投入重建资金 8 亿
元，完成了重建项目 125 个，特别是玉树州乡镇和行政村
的无线网络覆盖率较地震前提升了 60%与 30%，玉树州
整体通信网络能力已全面超越震前，达到国内领先水平，
实现历史性跨越，实现了青海省委、省政府提出的“苦干
三年 超越二十年”的目标。

本报广州 2 月 25 日电 记者杨学聪报道：25 日，随
着凯迪拉克全新豪华轿车 XTS 在广州发布，上海通用未
来 5 年豪华车战略浮出水面。上海汽车集团股份有限公
司副总裁、上海通用汽车总经理叶永明表示，XTS 是凯
迪拉克发力中国豪华车市场的第一步，将来会进一步丰
富产品线，在豪华轿跑、豪华 SUV 方面全面发力。未来
5年，至少每年一款全新产品引入中国市场。

据了解，为深耕细作中国市场，上海通用已经规划在
上海打造凯迪拉克品牌专属的崭新工厂和体验中心，争
取 2015 年凯迪拉克系列产品在华销量突破 10 万辆，
2020年在国内豪华车市场的占有率达到 10%。

10万台
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齐鲁石化乙烯加工损失率创新低

上海通用未来5年豪车战略发布

中石化联手美公司开发灰岩油藏

中国电信玉树灾后重建任务完成

当前，众多线上线下厂

商都在创新谋变，为的是争

抢网购“钱”景。传统零售商

与新兴电商狭路相逢就在

眼前。

但是，可以预见，今后一

段时间，电商大战焦点不在

于价格和份额的高低，主要

是模式之争

“ 2012 年，苏宁、国美、京东等线上线下

巨头磨刀霍霍，要凭家电价格战争强斗狠，

博得了不少眼球，却以虚晃一招收场，令人

看不明白。如今，苏宁云商出世，仿佛也有

些云里雾里。拨开云雾，网购“钱”景已是

真真切切，传统零售商与新兴电商狭路相

逢就在眼前。

受益于网购井喷行情，电商保持高速

发展。去年京东交易额突破 600 亿元，苏宁

的电子商务业务销售额达 183.36 亿元。阿

里系更是一骑绝尘，仅去年前 11 个月旗下

淘宝和天猫销售额突破 1 万亿元，相当于

2011 年中国商业连锁企业销售额排名前 3

位百联集团、苏宁和国美三家全年销售额

的近 3倍。

互联网时代，受技术驱动与消费习惯

变迁影响，新的市场商机涌现，渠道格局也

将经历重构。饱经商战考验的企业家张近

东就表示，零售业竞争是永恒的，不断变换

的是对手和竞争手段。新的阶段，不是同

行的成了同行，不是对手的成了对手。

受制于行业成本不断升高、网购分流市

场等因素，传统商业必须加速转型。苏宁、

国美等零售巨头经过前期试水之后，对于网

购市场的雄心已远非分一杯羹而已。云商

概念的成型，意味着零售商借助“互联网+物

联网”线上线下融合发展，苏宁的线上目标

不光是超越京东，而是要布下更大的棋局。

零售巨头发力的底气来自于对电商商

业本质的拷问。当前，尽管网购市场火爆，

但是“十电九亏”的状况，暴露出电商行业

靠烧钱过活的深层问题。若过不了盈利

关，单靠低价手段刺激流量与销售，以此吸

引资本轮番输血，如此循环下去，电商泡沫

迟早破灭。2013 年，京东等电商宣称要在

年内实现盈利目标。从目前的情况看，相

关电商除做好自营业务外，开始探索平台

经营。毕竟阿里巴巴凭借平台经营赚的钵

满盆满，就在眼前。

2013 年，电商市场的喧嚣程度将下降，

事关根本的内在比拼将展开。苏宁变身云

商、京东大做平台，短期目标为盈利为成

长，长期看志在与阿里系一争高下。电商

行业前三名阿里巴巴、京东、苏宁，分别代

表着纯交易平台、自营电商平台、O2O 线上

线下融合平台三种模式。今后一段时间，

电商大战焦点不在于价格和份额的高低，

主要是模式之争。各方在发挥模式优势的

情况下，比拼上游资源整合能力、下游消费

者服务能力。由此，电商大战必将升级，巨

头对决在所难免。

电商大战升级在所难免
周 雷

近 日 ，北 京 市 珐

琅厂的“京珐”商标通

过北京市工商行政管

理局复评，再次被认定

为北京市著名商标。

早在 2002 年“京

珐”牌便获得北京市

著名商标称号，至目

前已是连续 11 年获此

殊荣。据了解，该厂

产品在市场上享有较

高声誉，深受消费者

喜爱。

图为北京市珐琅

厂工艺师在制作珐琅

工艺品。

本报记者

赵 晶摄


