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专车服务公司都强调自己是信息
平台，车是租车公司的，司机是人才市
场劳务派遣的。

但记者每次使用专车，均是随传
随到，换句话说，人车一体。那么打车
软件公司对司机是长期租赁关系吗？
官方肯定得不到回复咯。记者决定自
己体验，探个究竟。

载记者的司机叫卢师傅，8月份，
小卢通过招聘启事找到×× 专车公司，
因为是广州本地人，且有计程车经验，
通过一轮笔试面试 3天后领取工服及
工号就直接上岗了。当时同批有 5
人，有两辆舒适型凯美瑞及三辆商务
型别克GL8可供选择，小卢选择了一
辆凯美瑞。××专车工作人员告诉小
卢，最便宜的智选型车辆，如本田飞度
等其实是没有车辆，仅在APP上展示
而已。

但对于其所属公司，小卢工作了
一个多月还不十分了解。在面试通过
后，小卢到南方人才市场与租车公司
签订劳动合同。小卢则说，他只是每
个月15日与30日两天在XX专车广州
总部报到并领取工资，其归属公司他
既不关心也不了解。

小卢告诉记者，“每个月工资1500
元，美容汽修 200元补贴，每笔订单还
有 40元油费补贴以及 45%路费提成，
一个月收入大概 5000 元。”由于过去
有接客经验，小卢一般在客流量较大
地方等客，一天可以接到7单左右，而
新手一般是 3 单左右。“商务型别克
GL8经常有集团客户接送机，收入更
高，一个月比凯美瑞多 2000多元收入
不成问题。”

比起几年前计程车司机经验，小
卢觉得在XX专车没多赚多少，但轻松
了许多。小卢上岗后，人车一体，这辆
凯美瑞就一直由其使用，上班时间相
对自由。一般小卢8点上班，晚上8点
回家，跑完一单就在附近找个咖啡厅
坐等接单，不用像计程车一样到处兜
圈拉客。“做计程车司机一般是两班
倒，每次交接车要去充满油。关键每
个月要交 2000-3000 元茶水费，很
累。”而且因为每单油费补贴是定额
的，跑远了反而不划算，小卢一般不接
远程单，这辆凯美瑞 9 天也才跑了
1000多公里。小卢说，他每次都会与
乘客打好关系，甚至主动减少路程数
(一号专车司机可以有 5 公里路程调
整)，说服乘客收藏它，这样下次就可
以优先应答。近来 10天，小卢有一半
客人都是回头客。

（据南方都市报）

三大拷问凸显专车真实生态链
广州最近干了两件吸引眼

球的事情：一是发布“禁止非法

专车令”；二是广州市交委已在

筹备一个约租车平台，该平台

有望在今年上半年就投放市

场。而就在多个城市认定“专

车”为非法服务时，1月8日，交

通部站出来表示，当前各类“专

车”软件将租赁汽车通过网络

平台整合起来，并根据乘客意

愿通过第三方劳务公司提供驾

驶员服务，是创新服务模式。

这一表态也意味着，滴滴、

快的、易到等打车软件可与传

统出租车公司展开合法竞争。

新旧利益集团的博弈由此正式

拉开，谁能赢得这场战争？如

果没有补贴，消费者还会坐专

车吗？记者就此做了调查，希

望在政策之下还原这个生态链

条的真实样貌。

根据交通运输部的最新表态，当
前各类“专车”软件将租赁汽车通过网
络平台整合起来，并根据乘客意愿通
过第三方劳务公司提供驾驶员服务，
是新时期跨越出租汽车与汽车租赁传
统界限的创新服务模式，对满足运输
市场高品质、多样化、差异性需求具有
积极作用。但同时，交通运输部也提
出，各类“专车”软件公司应当遵循运
输市场规则，承担应尽责任，禁止私家
车接入平台参与经营。

目前，专车服务多采取的是“四方
协议”的形式，由汽车租赁公司提供具
有汽车租赁牌照，具备运营资质的营
运车辆，由劳务公司派遣司机、由乘客

叫车、专车服务软件对接需求的四方
平台。在此种情况下，专车服务软件
提供的是“撮合需求”的角色。但在现
实操作过程中，部分专车公司采取了
全职司机+私家车加盟的形式，其中引
起社会争议的“黑车”讨论，正是缘于
私家车并不具备“运营资质”，却参与
专车服务。

一位专车服务平台的业内人士透
露，汽车租赁公司的牌照来源于两个
部分，一部分是由工商部门批发的汽
车租赁公司牌照，另一部分则是由运
管部门发放的车辆“运营资质”牌照。

“因此，部分具有运营牌照的汽车租赁
公司，虽然没有车辆，但会允许将私家

车挂靠名下，再通过一家劳务派遣公
司聘用车主，但其实司机就是汽车的
车主，也就是所谓的‘黑车’运营。”

记者也对专车准入标准的问题采
访了多家企业。其中，易车负责人告诉
记者，平台使用的车是通过正规租赁
公司租到的有运营资质的车辆，司机
是通过劳务公司招到的，易到这个平
台代劳务公司对司机进行资格审核、
培训、考核，有一整套服务管理体系、
打分体系，每个月实行 10%末位淘汰。
而一号专车、AA 租车方面也明确表
示，只选择正规租赁公司有运营资质
的车辆进入，在各地对租赁公司都有
严格的筛选过程。

如今，几乎每个用户的手中都有
好几张不同面额的打车券，自去年年
底开始，一大批优惠券就陆续发放到
用户的打车软件中，面值从几元到几
十元不同，一时间朋友圈里的滴滴打
车抢红包活动也已经被专车红包代
替，而快的旗下的一号专车注册若首
次绑定信用卡更会获得60元面值的代
金券，吸引了不少人来体验专车服
务。

但记者却从一位专车司机处听到
抱怨，说生意的好坏和赠送专车券的
频率密切相关。“专车的收费相较传统
出租车高，5公里左右的市内车程专车
收费在 40元，而出租车收费就 25元左
右，所以没有了大面额的专车券，生意
就会受到一定影响。”

市场走势的确如此。去年8月起，
滴滴、快的均停止了司机端的2元现金
补贴，乘客端的补贴也变为返红包，这
意味着双方烧钱大战熄火，随后打车
软件的使用率大幅下滑，司机的抢单
热情大降。

如今，滴滴和快的又相继推出“专
车预约”服务，用优惠补贴吸引乘客，
但是，快的打车副总裁李敏对记者坦
言，普惠式的补贴大战比较难持续，低
成本尝鲜的补贴不会长久，随着各家
方向的差异化，预计年中整个格局会
慢慢清晰。专车应该满足的是“增量”
市场，而非争夺传统出租车的“存量”
市场。

确实，约租专车已经对传统计程
车造成了一定冲击。根据公开数据，

1995年北京市的出租车数量为 5.6万
辆，到 2003年年底达到 6.5万辆，2012
年已达到6.6万辆，北京“十二五”交通
规划中也将出租车总量继续控制在
6.66万辆以内。“未来专车和出租车的
整体比例肯定会有一定程度的调整，
但主要还是由市场所决定。”易到用车
负责人对记者说。

但不管怎么说，“毕竟面向市场有
所区隔，冲击程度不会特别明显。”白
云集团宣传部何楚建对记者说，随着
市场格局产生的微妙变化，目前广州
约租车平台正在招标，会把一些经营
权向市场放开，白云集团也会加入竞
标。“虽然我们对这个市场还比较陌
生，内部运转流程也并不是很了解，但
这未来肯定是重要的补充。”

种种迹象表明，新旧利益集团的
博弈已经正式拉开，如何才能赢得这
场战争的胜利？

易到用车的负责人在接受记者采
访时表示，解决好人们的出行问题，并
向不同特点的出行人群提供他们所需
要的出行服务是易到的初衷。“易到用
车是B2C，它所整合的是分散的汽车租
赁公司。理念是在现有公共交通资源
不能完全满足人们出行需求的背景
下，专车服务很好地做了市场补充。”

快的打车副总裁李敏也称，“通过
打车软件的后台数据统计，发现每天
有30%-40%的打车需求无法通过传统
出租车来满足，因此推出了‘价格’相

对较高的专车服务。”他提出，专车服
务针对的应该是对价格不敏感的个人
用户，企业用户，甚至是公车改革对象
这一类群体。“专车和出租车之间应该
是互为‘补充’的，可以用‘经济型酒
店’和‘五星级酒店’来做喻。专车服
务针对的应该是对价格不敏感的个人
用户，企业用户，甚至是公车改革对象
这一类群体。”因此，快的从一开始就
将“一号专车”作为独立的品牌运营，
推出独立的 APP，而不是将专车服务
直接接入快的打车的平台上。此外，
从盈利模式上说，过去打车软件主要
是以“流量”为核心，以广告、本地生活
服务导流等模式为主，属于增值服

务。未来专车平台服务则是以“平台
信息使用费”为核心，两者的盈利模式
也是完全不同的。

上周，一号专车已成立了一个一
亿元的乘客“先行赔付”基金，并已和
中国平安保险公司共同达成责任人责
任险合作框架，把“先行赔付”制度运
用于解决提高乘客安全保障服务，这
在全国范围内尚属首家。易到用车也
在近日宣布成立易到租车，以打通轻
资产的互联网技术平台、重资产的租
车公司和金融业务之间的通道，覆盖
驾驶服务、汽车租赁、约租车三个传统
领域，未来的市场格局将取决于企业
的创新能力和服务水平。
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