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打造内容聚合平台
新媒体时代， 用户在传统汽车资

讯平台获取和发布信息的效率越来越
低。 人们需要的是从身边人了解到汽
车产品的真实体验， 以及更加海量的
前沿资讯。“车伯乐将坚持致力于以用
户为中心的战略， 无论是从产品功能
还是从使用体验上， 都史无前例地紧
密贴合用户的实际需求。”在谈及推出
车伯乐的初衷时，戴琨如是说。

基于这种诉求， 车伯乐利用自身
大数据能力和技术手段， 加强用户在
产品交互层面的体验感，并与其轻社
交体系相结合， 营造一个多元化的社
交环境，从而帮助用户解决资讯获取
上的痛点。

据了解，“车伯乐” 作为一个汽车
资讯类内容聚合平台，与汽车之家、易
车等传统垂直媒体不同， 在内容的生
产和编辑上， 车伯乐的理想内容生产
机制是UGC，但也包容PGC的内容体
系， 以满足不同用户对于消费趣味内
容、专车内容的各类需求。车伯乐不仅
运用行业领先的机器学习算法， 将用
户关注、点赞、评论、搜索等一系列行
为收集并生成结构化数据，还可根据
数据分析出用户的使用习惯和兴趣
点，为用户提供精准的内容推送。其在
行业首创的3D全景内容发布与浏览
方式， 可以360度全方位展示汽车细
节， 带给用户全新的沉浸式体验。此
外， 用户还可通过车伯乐独家定制汽
车专用滤镜，随时随地“一键美化”，为
爱车拍出大片的既视感。

建立健康汽车生态
在戴琨看来， 车伯乐的发布实际

上是优信集团为了建立健康汽车生态
的一项重要布局。 其目的在于既让人
人可以更自由地发声， 也让大众得到
更透明的汽车资讯。“不论是专业的汽
车媒体，还是资深汽车爱好者，甚至刚
接触汽车的初级用户， 都可以在车伯
乐分享关于车的一切。”戴琨表达了自
己对车伯乐未来的期许。

值得关注的是， 未来两年内，新
车与二手车之间的界限会越来越模
糊，用户想要买车不会在意是新车还
是二手车 。行业预计 ，在2020年二手

车市场会迎来新的爆发点，这个爆发
点大部分来自于这两年内的新车增
量市场。

戴琨认为 ， “车伯乐这个平台 ，
最重要的是表达用户的真实观点 ，
将目标定位为分享平台 ， 分享一切
和汽车有关的事情 。 可以分享别人
对行业的认识 ， 也可以分享自己对
汽车最真实的感受 ， 更多和汽车有
关的有趣的内容也会被不同的作者
所分享 。不论是专业的汽车媒体 ，还
是资深汽车爱好者 ， 甚至刚接触汽
车的初级用户 ， 都可以在车伯乐分
享关于车的一切”。

巩固二手车影响力
事实上， 优信集团此前已在二手

车领域进行了全面布局， 拥有多个业
务体系， 包括二手车B2B竞拍平台优
信拍、B2C交易平台优信二手车等。今
年下半年， 优信二手车为了吸引更多
消费者，还推出了“优信认证”和“付一
半”等产品服务。戴琨在接受媒体采访
时透露， 目前优信在传统的两个业务
上， 二手车B2B业务在今年上半年已
经盈利， 而优信二手车业务11月也已
开始盈利， 未来主要业务将实现进一
步增长，并扩展新的城市，力争把消费
者的服务和口碑做起来。

值得关注的是， 优信推出车伯乐

这样的资讯类聚合平台， 除了巩固自
身在二手车领域的品牌影响力之外，
还有意强化其在汽车电商领域的社群
属性， 通过构建优质内容以及平台力
量吸引流量进入并进行转化， 这是一
个很清晰的商业模式。

不过，业内普遍担心，面对需要足
够优质和持续内容输出的平台构建基
础， 优信推出车伯乐这样的资讯分享
平台， 相当于在原有汽车电商基础上
强化了社群属性， 做内容固然可以吸
引流量并带来后续的转化。但是，如何
增加内容的专业性和差异性， 或许是
车伯乐从当前汽车资讯内容生产者中
突围时需要解决的问题。

对此，戴琨透露，车伯乐目前的运
营团队主要来自汽车之家论坛以及用
户内容方面的人员，还有部分Uber中
国的员工。 为了吸引更多的用户加入
进来，优信集团将斥资2亿元用于车伯
乐平台原创内容的奖励、作者支持、内
容推广等。 为了增加用户活跃度与平
台内容的丰富性， 车伯乐已签约了包
括陈震、韩岳、许群、夏东等在内的众
多汽车界大咖， 并联合出品了多档汽
车类栏目。

业内人士认为，车伯乐这一平台的
构建，为汽车资讯领域的发展提供了一
种新视角，同时也为优信集团在汽车产
业链做更多的尝试提供了可能。

优信集团斥资两亿布局汽车内容生态
车伯乐打通用车交互体验痛点

北京商报：车伯乐（CarPro）跟优信的主业有
什么关系？

戴琨：其实伴随着时间的发展，大家感觉到
二手车和新车的界限越来越模糊， 在美国这样
的成熟市场， 用户买新车还是二手车不是核心
诉求，而是觉得哪个性价比高就买哪个。我们给
用户提供立体的感受体验， 如果你买新车我们
把专业知识传递给用户， 买二手车也把知识传
递给用户，这是我们主业的延伸。

北京商报：车伯乐的核心竞争力功能是什么？
戴琨：我觉得核心在两大方面 ，我们的思

考策略希望让真实的车主分享用车体验。我们
觉得像过去那种过于走技术范的方式跟用户
的生活还是有距离，你今天分享用车的感受其
实非常快，一两分钟做完，而且分享还不错，在
这方面我们有四大利器做分享 。另外 ，在互动
方面，通过机器学习的技术让用户获取资讯变
得更轻松。

北京商报：车伯乐的盈利点在哪儿？
戴琨： 暂时还不会把盈利作为主要目标，我

觉得如果服务好用户，在这个市场里面盈利不是
难事。 有更多的用户来车伯乐获取汽车的内容，
这些用户如果是购车者价值很容易被转化，我们
通过厂商更加精准地投放广告，或者是帮助经销
商提供更多的销售线索，这些都是非常常见的盈
利模式，这些不是现在所考虑的东西。我们现在
考虑的一切是给用户创造有真实声音的平台。

北京商报：优信集团战略方向有哪些？
戴琨：我们每一个业务线和事业部都是自己

独立运作，有自己的独立总裁和执行团队，是完
全独立的。我们今年上半年有一些业务准备分出
来上市，各个业务和财务之间非常独立，各做各
的事情。我们在数据方面所有的车辆、信息从新
到旧，从车伯乐的评测内容在优信二手车呈现出
来，如果客户感兴趣，优信二手车也会打通，这个
是信息层面的打通。另外，是用户需求的打通。我
觉得在中国不超过三年，新车和二手车的界限会
越来越模糊。这些内容会在未来需要我们提供支
持，从战略的三大部分来说，我们把金融单独列
出来， 实际上金融是整个优信二手车的延伸，与
优信二手车业务合作的这些车商，因为我们天天
跟着车商，检测它的车辆、了解它的库存。

国内二手车市场的潜力释
放， 老牌的二手车电商企业也
开始布局汽车生态， 为用户创
造了一个获取和分享汽车资讯
的优质平台， 同时搭建了一个
便于二手车用户决策的入口。

12月20日， 国内首个汽车
资讯互动社区平台“车伯乐
（CarPro）”正式对外发布。作为
优信集团旗下的内容类App产
品，优信集团董事长、车伯乐创
始人兼CEO戴琨表示， 车伯乐
将在优信的整个业务布局中承
担业务延伸的作用，“是一款真
正的技术类产品”。
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戴琨：
车伯乐是优信二手车主业的延伸


