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自11月1日开始 ，万众瞩目的 《网络
预约出租汽车经营服务管理暂行办法 》
（简称“网约车新政”）正式实施，杭州、宁
波、大连、成都 、厦门等地纷纷公布实施
细则，网约车自此进入法治轨道。

与此同时， 一场激烈残酷的专车大
战也进入终局 。 网约车新政的落地 ，让
C2C模式网约车平台遭受重创： 有的默
默退出中国，有的无奈谋求出海发展，有
的深陷欠款危机摇摇欲坠……

相反， 更符合政策要求的B2C模式
平台， 则成为网约车新政落地的最大赢
家。作为B2C模式的代表，神州专车不但
一举奠定行业领军地位， 更在未来的竞
争中领先一步，赢得了巨大的发展空间。

B2C商业模式造就专车第一股
2015年1月，神州专车正式登陆60座

主流城市 ，以 “专业车辆 、专业司机 ”的
B2C模式征战国内网约车市场。 彼时专
车大战已经陷入贴身肉搏， 主流的专车
均以C2C模式运营。

与其他平台拼低价不同的是， 神州
专车以 “轻资产+重运营 ”的模式发展 ，
更多是强调安全、 舒适和标准化的高品
质服务。神州专车根据长短租协议，以市
场公允价格向神州租车租赁车辆， 将资
本更多投入到车辆 、司机 、管理体系中 ，
以高品质服务提高用户的出行体验 。凭
借独有的B2C商业模式和精准的高端定
位， 神州专车硬是在红海中找到一片空
白地带。

但对于神州专车的质疑声音依然不
绝于耳。“神州专车模式太重、成长性慢、

资本市场的故事也不性感。”在以低价疯
狂俘获用户的专车市场， 当时的神州专
车显得特立独行。

对此， 神州优车董事长兼CEO陆正
耀不为所动，宣称“B2C专车模式是中国
惟一靠谱的商业模式 ”。很快 ，神州专车
注重服务与体验的策略就开始奏效了 ，
订单量稳定增长，不断趋近盈利。

2016年7月22日，神州专车运营主体
神州优车正式挂牌新三板，并以450亿元
市值成为“全球专车第一股 ”和 “新三板
实业股王 ”。 这距离神州专车问世仅仅
500天的时间。

神州优车2016年上半年财报显示 ，
公司上半年实现收入23.2亿元， 同比增
长624%；专车业务总单量达到5534万单，
同比增长283%；单均净收入达43.7元，与
此同时，毛利也有了大幅提升。

据国际权威市场调查公司罗兰贝格
的数据 ， 神州专车占据国内专车市场
40%份额，并以70%的客户留存率处于行
业领先地位。

注重客户体验主打服务牌
网约车新政为本就喧嚣的专车行业

带来了不确定性，新政对车辆 、司机 、平
台等的要求拉高了准入门槛， 行业重新
洗牌， 凭借B2C模式领先的神州专车成
为最大受益者。

但陆正耀认为 ，神州专车未来存活
于社会 ，一定不是靠政策的红利 。神州
专车只靠两点 ： 第一点是客户体验 ，能
不能做出一个比别人更好的产品 ，包括
App、车辆、司机、用户体验等。第二点是

成本结构， 产品的成本结构是不是最优
化的。

为了保证对车辆和司机拥有更强
的管控能力 ，除了保证车辆来源外 ，神
州专车的司机也是经过严格筛选 、背
景调查和岗前培训 ， 并与公司签署劳
动合同 ， 从而提升专车的安全性和服
务品质 。

神州专车车辆全部为中高端商务车
型，两年内新车，车内标配WiFi、充电器、
纸巾等。此外，神州专车司机均为三年以
上驾龄， 无犯罪记录， 运营期间统一服
装，服务规范。

此外， 利用大数据提升乘车体验是
神州专车着力做的事情。 神州专车每辆
车都会安装OBD车载诊断系统，通过该
系统可以获得车辆位置、运行状态、GPS
信息等，每隔5秒上传一次。OBD可以监
测司机的驾驶行为， 例如司机有没有系
安全带，是不是急加速急刹车，门有没有
关好， 是否是疲劳驾驶等情况都在后台
监测中。

通过后台数据的监测， 神州专车可
以发现这些问题并对司机的驾驶行为进
行监督和改进，确保行车安全与舒适。

中国消费者协会组织的2016年网约
车服务体验式调查结果显示， 神州专车
得分最高。

神州专车的高品质服务还获得了官
方的认可， 多次服务世界级的重磅会议
和论坛。 包括G20峰会、 世界互联网大
会、2016年全国两会、 博鳌亚洲论坛等，
神州专车均提供了专车全程服务， 并赢
得广泛赞誉。

开辟第二战场引领行业变革
神州专车在不断扩大市场规模的同

时， 注重通过精细化管理降低单均成本，
提升盈利能力。公司通过不断采取四个改
善盈利能力的具体措施， 包括减少补贴、
动态定价， 在保持订单快速增长的同时，
逐步提升单均净收入；提升单车和单个司
机日均单量、降低单均固定成本；提高司
机双班率、优化系统算法、提升车辆使用
效率、降低单均车辆成本；同时，通过提高
效率、减少空驶来控制人力和油费成本。

凭借B2C模式，神州专车拿下了高端
市场，但神州的野心并不止步于此。9月22
日，神州专车宣布推出U+开放平台，面向
符合条件的私家车主开放资源和流量，并
且承诺永不抽成。至此，神州专车将私家
车也纳入专车平台，扩大盘子。

2016年10月， 神州专车还表示募集
资金不超过100亿元，将全部用于神州买
买车项目，布局电商业务拓展新战场。

陆正耀正一步步实现他的初心 。神
州在汽车垂直产业链上稳扎稳打， 打造
“人车生态圈”， 要涵盖人们所有与车相
关的行为。

在陆正耀眼里，神州的未来，是成为
一个为用户提供从租车、专车到买车，以
及汽车维保、 保险等一站式服务的综合
性平台，构造中国最大的出行共享平台，
全方位地满足客户的出行需求。

神州优车希望在这场革命中以客户
为中心，以技术为驱动，通过商业模式的
不断创新， 来发挥整个业务板块的协同
作用，从而引领行业的变革。

地方网约车新政渐次落地

神州专车夯实行业领军地位

股权收购 合作代建 品牌输出

房企走向另类开发路

股权收购激增
近段时间以来， 房地产企业股权及项

目的转让收购事件明显增多， 小公司为渡
过资金困局而出售资产、 大公司为扩大规
模获得土地而收购资产。近期，房地产项目
成为产权交易所的“常客”，据不完全统计，
10月以来，北京、上海、天津三大产权交易
所的房地产业项目挂牌数量大约50个，较
1-9月不足20个的数目出现显著增长。

以闽系房企阳光城为例， 今年内阳光
城新增项目规划建筑面积1075万平方米，
投资金额合计357亿元，投资力度显著回升，
其中通过股权收购方式增加的项目金额占
比达到51%。就在11月29日，阳光城发布公
告称， 公司以13.51亿元竞得物产中大挂牌
出售转让的15家公司股权组成的股权资产

包，总成交金额（加上承接转让方对标的公
司债权金额91.18亿元）为104.69亿元。

阳光城的股权收购并非个案，包括泰
禾、融创、远洋、碧桂园等诸多上市房企也
是股权收购动作不断。11月28日， 青岛嘉
凯城房地产开发有限公司100%股权在浙
江产权交易所成功转让， 融创以36.62亿
元获得该公司股权；11月21日， 泰禾集团
披露，公司在参加福建省产权交易中心挂
牌出让活动时， 以13.69亿元竞得华夏世
纪园40%股权。

另类拿地模式
“土地市场高热下，通过合作开发、收

购股权等多元化方式降低土地成本将是
公司增加土地储备的重要方式。” 泰禾集
团相关负责人表示，公司基本上不参与公

开拍地了，大家都去土拍厮杀时，泰禾要
另辟蹊径，不走寻常路。

据统计， 今年以来， 泰禾集团多以收
购、合作方式增加新项目，仅上半年新增的
11个项目中，8个为合作开发。 下半年以来，
更是通过多宗收购股权方式获得土地储备。

业内人士认为，越来越多的房企热衷
于通过收购的方式获得土地，因为被收购
的土地多为先前取得，甚至一些项目出让
的年头更长。而当初土地价格与如今高昂
的地价绝不可同日而语，即便算上财务成
本和年限的损耗，与当前市场上土地的价
格相比仍具有明显优势。

事实上，股权收购、合作代建、品牌输
出等已经成为房企绕开土地市场的另类
拿地方式。除上述股权收购案例外，泰禾
接连以合作代建的形式入局高价地开发，

如信达坪山地块委托泰禾代建操盘 ；龙
湖、泰禾的原著系和院子系通过品牌输出
方式参与地块的共同开发。

规避市场风险
在这些股权转让、 寻求项目合作的案

例中，既包括之前的地王项目，当然也有小
房企为了“生存”而出售房地产相关资产。

“今年来一些房企销售额都达不到拿
地的资金实力，但也在激进拿地。例如融
信、信达等企业拿地金额对比销售数据来
说，需要17-18个月的销售金额，压力巨
大，最后不得不引入合作者，以降低资金
压力，摊薄风险。”中原地产首席分析师张
大伟如是说。

易居研究院智库中心研究总监严跃
进认为， 今年房企销售业绩表现较好，但
随着房地产市场调控趋紧，未来的销售压
力很大， 在地价透支房企利润的情况下，
房企将会面临资金压力，出现高价地股权
转让潮也在所难免。

此外， 随着房企融资渠道的收紧，部
分房企通过股权质押、 股权及项目转让，
希望借此渡过难关。在此情况下，预计房
企核心盈利能力下滑、 财务风险加剧，未
来将有越来越多的非专业房地产公司离
开房地产领域。一些有土地储备的中小房
企股权会被大型开发商收入囊中，房地产
行业将呈现出规模化聚集与并购重组频
繁发生的特征，“大鱼吃小鱼”的并购现象
与合纵连横的“强强联合”将成为常态。

北京商报记者 彭耀广

地价成本的飙升令开发商的利润正变得日渐
微薄，尤其是各地出台的包括“全部自持”在内的土
地政策的狠招也层出不穷。 与其抢地不如绕道而
行，近日，包括泰禾、融创、阳光城等诸多房企都通
过股权收购的方式，获得新的开发土地。目前，股权
收购、合作代建、品牌输出等已成为开发商绕开土
地市场取得项目开发权的另类方式。业内人士分析
认为，房企绕道土地竞拍也是情非得已，地价攀升、
政策趋紧都成为房企拿地时不得不考虑的因素，绕
道获得开发土地则可以摊薄风险。


