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公司时讯

市场占有率位居前列的“快的打车”与
上海区域打车软件“大黄蜂”近日宣布合
并。在资本的影响下，风生水起的打车软件
将进入“洗牌期”。

从 2011 年底在北京上线的“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。
资本不断涌入助推了“嘀嘀打车”、“快的打
车”、“打车小秘”等软件的发展。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，预计到 2013 年底，中国手机打车应用
累计用户数将达 1800 万，2014 年将增至
3000 万。而在出租车司机方面，北京市交
通委今年 4 月的统计显示，北京的哥约有
30%使用打车软件，杭州出租车司机使用
率超过 70%。

打车软件，真的已进入了分蛋糕的阶
段了吗？其前景如何？

数据显示，今年第三季度，“快的打
车”、“嘀嘀打车”分别以 41.8%、39.2%的比
例占据国内打车软件市场份额前两名，作
为区域性打车软件，“大黄蜂”在上海也在
过万辆出租车上运营。小规模的兼并此前
已在其他区域市场中发生，据了解合肥牛
牛软件旗下的“51打车”，此前已被“快的打
车”合并。

从联手“做蛋糕”到开始“抢蛋糕”，一
方面表明行业仍被看好，资本有扩张的强
烈需求。正如“快的打车”的投资方，阿里资
本董事总经理张鸿平所说，“我们看到了

‘快的打车’在 O2O 领域未来更大的增长潜
力，正如两年多前，在团购大战中阿里巴巴
选择投资美团一样。”另一方面，这也说明

打车软件的行业成熟度正在提高，行业“洗
牌”不可避免。“快的打车”创始人陈伟星曾
表示，用户增长是“快的打车”和“大黄蜂”
合并后最重要的好处，各项用户数据将在
原来的基础上再提高约 30%。

在“洗牌”中，有被“大鱼”吃掉的“小
鱼”，也有另辟蹊径的“过客”。在江苏南京，
南亿迪纳公司曾是国内最早开发打车软件
的企业之一。现该公司已转向货运信息物
流平台，将打车软件的方式推向货运。公司
负责人周晓刚表示，这款应用将以帮助货
车司机获得最新货运需求作为卖点。

今年 6 月，“快的打车”宣布接受来自
阿里资本 1000 万美元的投资，而“嘀嘀打
车”也取得了上千万美元的投资。资本的
活跃带来了种种并购，同时也让打车软件
不断“烧钱营销”。“嘀嘀打车”在多个城市

对成功接单的出租车司机提供每单 10 元
左右的奖励，而“成功接单获赠话费”、“抢
单前 50 名获赠微波炉”等激励政策也层
出不穷。

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，在巨大利润的诱惑下，
打车软件“赔本赚吆喝”可以理解，但从目
前来看，盈利模式并不清晰。来自嘀嘀、快
的、大黄蜂 3 家公司的数据显示，截至今年
八九月份，这 3 家公司已合计投入了上千
万元资金，预计全年投入将过亿元。“快的
打车”首席运营官赵冬也表示，目前公司每
月净支出几百万元，至少还要烧个半年到
一年，两年之内都没有盈利的计划。

此外，政策始终不明朗也为打车软件
的未来发展蒙上了一层阴影。据悉，深圳和
上海的交管部门此前曾整顿过打车软件市
场，限制用户加价打车。有消息称，今年 11
月初，北京市交通委也约谈了摇摇招车、嘀
嘀打车、易达打车的公司负责人，再次责令
其对加价问题进行整改。一旦加价被严格

“叫停”，打车软件企业又停止“烧钱”，出租
车司机们的使用热情也令人怀疑。

从“做蛋糕”到“抢蛋糕”

打 车 软 件 公 司 洗 牌 在 即
本报记者 陈 静

不少打车软件公司盈利模式并不清晰，许多公司“赔本赚吆喝”。面对巨大的市

场空间，行业内兼并重组在所难免。对消费者来说，这一变化将使打车更便利；对打

车软件公司来说，其最大障碍或许是政策的不确定性

本版编辑 董庆森

本报北京12月3日讯 记者林火灿报道：国家发展
改革委近日发布公告，公布了第二十批享受优惠政策的
企业（集团）技术中心名单，以及调整、处罚和撤销的国家
认定企业技术中心名单。

根据公告，百度在线网络技术（北京）有限公司等
123 家技术中心和中国石油集团渤海钻探工程有限公
司等 5 家分中心为第二十批享受优惠政策的企业（集
团）技术中心。沈阳重型机械集团有限责任公司和沈
阳矿山机械（集团）有限责任公司已整合重组为北方重
工集团有限公司，对上述 2 家企业的国家认定企业技术
中心予以调整，由北方重工集团有限公司技术中心享
受优惠政策。

公告显示，山东鲁抗医药股份有限公司、山东滨州
亚光毛巾有限公司、上海贝尔股份有限公司等 3 家企业
因涉税违法行为，受到税务行政处罚，根据《国家认定
企业技术中心管理办法》，停止享受科技开发用品免征
进口税收优惠政策一年。

本报海南三亚 12 月 3 日电 记者陶玙报道：由中
国建筑卫生陶瓷协会及国内领先的家居建材流通企业华
耐家居集团共同发起、20 家家居建材企业联合出资组
建的中陶投资发展有限公司今天在海南三亚成立。

“搭建这一平台就是要一改过去‘各扫门前雪，谁
也出不去’的行业无序竞争态势，上下游企业将合力拓
展渠道建设。”中陶投资发展有限公司董事长、华耐家
居集团总裁贾锋如是定位新公司的投资方向。

“目前，租金已经占到销售价格的三分之一。”在
家居建材销售领域供职多年的广东华美立家投资控股
有限公司工作人员文军告诉记者，这样的渠道模式不
断加重家居生产企业的流通成本，一方面将高价格转
嫁给消费者，另一方面则挤压家居建材企业的销售利
润。“家居建材生产企业迫切需要‘突围’渠道，在
市场定价上抢占更多‘话语权’。”中国建筑卫生陶瓷
协会秘书长缪斌表示，中陶投资发展有限公司正是在
这样的背景下成立的。

作为牵头企业，华耐家居集团是一家流通企业，对
行业上游的掌控能力强劲，其在流通领域的多年积累为
中陶在接下来的渠道布局中打下了坚实的基础。

对于地处海岛的獐子岛集团来说，最
不缺的就是海水。然而这家企业却做出这
样一个出人意料的举动——采购海水。

2010 年 7 月，獐子岛集团启动了一份
订单：购入价值 1000 万元的海水。原来，当
年发生在大连的原油储罐爆炸事故引发了
原油泄漏，让消费者对大连部分海域的海
水质量产生怀疑。作为当地海水养殖业的
龙头，獐子岛集团购买海水的初衷就是为
了消除消费者的疑虑，确保食品安全。

发生原油泄漏事故之后，獐子岛集团
第一时间停止了取用周边海水暂养贝类。
在钻井取水的水质检测结果未达到贝类净
化暂养用水标准的情况下，獐子岛集团决
定购买海水。一车车未受污染的海水被运
往獐子岛金贝广场贝类净化车间，用来暂
养虾夷扇贝海珍品，保证了产品品质。
2010 年 7 月至 2011 年 7 月，獐子岛集团
最大的“黄海明珠”号运输船每天装载纯
洁的海水往返。獐子岛集团董事长吴厚刚

说，“食品安全是我们的红线，诚信是我
们的准则。食品安全不是一句口号，需要
付出成本和心血。”

事实证明，他们购买海水的举动赢得
了消费者的信任，其生产的海珍品更得到
了市场的认可。2011 年，獐子岛实现营业
收入 29.37亿元，同比增长 30.03%。

“耕海万顷 养海万年”是獐子岛集团
的用海理念。獐子岛集团在北纬 39 度建立
了 2000 平方公里可持续发展的现代海洋
牧场，被国内公认为最清洁、最安全、自然

资源最丰富、生态保护最好的海域。按照国
际先进海洋牧场的经验，他们进行了人工
养海。借力中科院海洋所的科技优势，他们
在獐子岛海域内放上了浮标群，用浮标群
将海上的温度、气象、海洋化学等数据通过
卫星定位系统传递到海洋观测基站。通过
点、线、面结合，实现了空间、水面、水体、海
底一体化、多要素同步观测，对獐子岛海洋
牧场进行 24 小时监控，为保证海洋生态的
可持续发展提供了科学依据。

獐子岛集团标准与质量中心总监助理

浦文晖介绍说，獐子岛集团的所有产品，从
源头苗种起步直至终端销售都有详实的

“生产”记录。启动二维码追溯体系后，消费
者只要用手机扫描獐子岛产品包装上的二
维码，便可看到该产品原产地、加工、检测、
运输、销售、产品菜谱等所有信息，方便快
捷，一目了然。

又一批企业技术中心公布

推动行业整合及渠道拓展

华耐家居发起成立中陶投资

獐子岛集团：

守 着 大 海 为 何 买 海 水 ？
本报记者 苏大鹏


