
财报显示，贝因美实现营业总收
入12.96亿元， 同比增加0.64亿元，同
比上升5.16%； 归属于上市公司股东
的净利润亏损1.22亿元，比去年同期
减少1.3亿元，同比下降1527.62%。

-1.22亿元

北京商报2019.8.29 3产经
编辑 汤艺甜 美编 贾丛丛 责校 刘凯晶 电话：64101880��kuaijiaogao@163.com

高德猛攻网约车 阿里多线布局出行

滴滴摩拜年底前将减少50%共享单车

接入近40家平台

高德地图在出行领域呼朋唤友。8月28

日，高德地图宣布已接入近40家出行服务平

台，包括一直有合作的滴滴、神州专车，还有

新伙伴T3、享道等网约车平台及传统出行平

台峡客行等。阿里合伙人、高德集团董事长俞

永福表示，2019年高德地图的KPI是帮助传统

出行数字化升级。

高德地图副总裁王桂馨进一步解释，针

对T3这类互联网出行平台，高德地图提供基

础定位导航等服务，它们在这个基础上做自

己的C端产品；对于传统出行企业，高德地图

会提供完整的解决方案，但这套解决方案是

收费的。

具体来说，传统出行企业可以与交通

SaaS服务系统约约出行合作。通过约约出行，

出租车市场、交运企业、车辆主机厂等传统出

行企业可实现数字化升级。“‘改造’完的传统

出行企业也要接入高德地图”，王桂馨强调。

北京商报记者体验发现，高德地图在成都

接入的出行服务商较多，车型覆盖快车、专车、

商务和豪华车。用户通过高德地图的“打车”功

能，可自行选择一个或多个网约车服务。高德

地图方面在北京也落地了网约车聚合模式，不

过，车型和服务商的丰富度尚不完善。

对此，高德地图相关负责人向北京商报记

者解释，北京市场上都是全国性网约车平台，

成都等地区会有更多的区域性出行服务商。

聚合发展成趋势

实际上，高德地图推出网约车聚合服务

已有两年，这也是多数地图App的标准动作。

2017年7月，高德地图打造公共出行服务平台

“高德易行”，接入滴滴、神州专车、首汽约车、

摩拜单车等。

“一开始高德地图做网约车的聚合模式，

只是一个简单的功能接入。因为地图是出行

业务不可缺少的基础，当初滴滴、快的、曹操

专车的定位和导航服务都是高德地图提供

的，这就是高德地图推出网约车聚合模式的

初衷”，王桂馨说。

正因为高德是地图基础服务商，采用聚

合模式进入网约车，被认为会与出行平台产

生竞争，对此，高德地图高管轮番“解惑”。

俞永福表示，无论是高德地图自身的发

展战略需求，还是集团对高德地图的要求都

不是盈利。高德地图也一定不会做线下出行

运营。

阿里合伙人、高德集团总裁刘振飞则认

为，在阿里体系下，高德地图的定位是交通出

行的技术基础设施。

王桂馨则并不避讳高德地图与滴滴的关

系，“高德地图跟滴滴是合作和协作的关系，生

态建设上面的捆绑，比大家想象的要紧密得

多。出行行业足够大，没有太大的竞争冲突”。

2019年以来，多家出行平台上线聚合模

式，包括美团打车、滴滴出行等。

无论主动推进还是被动选择，聚合趋势

不可逆转。艾媒咨询分析师刘杰豪认为，用户

和流量是高德地图的最大优势，但在司乘两

端的用户习惯养成和转化上，相较于滴滴等

处于劣势。顺风车遭遇挫折后，滴滴也在通过

聚合模式补充运力，带来服务和安全管理方

面的新挑战。

高德地图也面临同样问题：如何把控服

务质量、怎么做到智能匹配？王桂馨告诉北京

商报记者，高德地图对平台和司机的合规性

有要求，对服务质量也有一套标准，对服务达

不到标准的平台，高德地图会下线它的服务。

用户自己选择网约车平台，高德地图会根据

用户的位置、车辆位置、用户的喜好推荐相应

的服务。

出行闭环基础

站在阿里的角度，出行一直是其战略方

向，可以和各类业务做组合。就在前一天，高

德地图在最新版首页上线了小程序入口，底

层服务由支付宝承接。与此相关，支付宝也在

首页为高德地图提供了入口。此外，高德地图

还是哈■和ofo的地图服务商，而哈■和ofo

在资本层面与阿里有千丝万缕的联系。

“高德地图力推出行服务的背后，藏着阿

里的野心”，比达分析师李锦清表示。阿里曾

以投资的形式入局网约车、共享单车，并通过

小程序等形式进入公共交通领域，还推出了

车联网等系统服务连接了传统车企。

“虽然地图类的平台更偏向工具，商业变

现能力较弱。但是对阿里而言，更在乎高德地

图提供的基础服务，这是形成出行闭环的必

要条件。”李锦清说。

从互联网顶层竞争格局看，阿里、腾讯对

出行板块偏爱有加，布局广度不分伯仲，并且

在网约车、共享汽车、区域出行方面有竞争也

有合作。在刘杰豪看来，“腾讯更偏向于早期

资本，同时匹配微信、支付、云计算等资源推

进相关项目的发展；阿里则偏向于中期通过

资本介入，在业务参与程度上更加深入，在企

业管控上比腾讯强势”。

刘杰豪坦言，出行不再只是网约车，目

前来看，还难以断定哪类企业更具市场领军

者的实力。滴滴领跑现有模式的网约车市

场，但随着自动驾驶、人工智能、新能源（绿

色出行）、车联网等概念的演进和交融，智慧

交通是一个更宏大的格局，这些技术的加速

落地和商业化，都会为出行市场带来变革式

的洗牌。北京商报记者 魏蔚/文 贾丛丛/制表

8月28日，高德地图宣布已接入近40家出行平台，但强调高德地图的定位是交通出行技术基础设施，对出行业务没有盈利

要求，也不会做线下运营。并入阿里体系后五年，高德地图在共享出行方面多次尝试，但大批量接入出行服务商还是第一次。

持股滴滴、投资哈啰出行、投资T3……而此次高德的高调出手，让阿里在出行领域又多了一张底牌。尽管滴滴仍然占据

网约车领先身位，但阿里、腾讯、百度、美团都正从不同角度切入这一市场，从更大范围的出行格局看，链接互联网+服务商+

传统车企，新一轮融合竞争已经开始。当然，对于高德地图来说，大批量接入网约车之后，如何把控线下服务质量、智能匹配用

户需要，是考验，也是收获用户的关键。

北京商报讯（记者 魏蔚）8月28日，北京
市交通委宣布，滴滴、摩拜将按现有报备投

放车辆数的50%减量，并全部领回由各区

集中清理存放的车辆，于2019年底前实施

完成。滴滴公众沟通部相关人士表示，滴滴

决定将北京市总量为25万辆的小蓝单车按

照2∶ 1的比例置换成青桔单车。摩拜方面

则表示，将把总量70万辆的橙色摩拜单车

减半置换成“美团黄”版单车。

根据北京市交通委公布的数据，2019

年上半年北京市日均骑行量160.4万次，平

均日周转率仅1.1次/辆。日均活跃车辆仅占

报备车辆总量的16%，周均活跃车辆仅为

30%，车辆使用率不高。根据上述数据测

算，北京目前仍有约140万辆共享单车。

虽然对于北京到底需要多少共享单车

的问题，各方说法不一，但140万辆这一数

字仍然远超所需。比如同为一线城市的广

州，采用配额招标40万辆；上海今年4月确

认的共享单车合理的总量约为80万辆。

滴滴方面向北京商报记者透露了具体

的置换方案，“滴滴决定将北京市总量为25

万辆的小蓝单车按照2∶ 1的比例置换成青

桔单车。首批将回收市面运营的15万辆小

蓝单车，投放7.5万辆全新青桔单车”。

摩拜方面则称将把70万辆橙色摩拜

单车置换成35万辆的“美团黄”单车。

“2017年9月，北京叫停共享单车新增投

放，摩拜率先响应并严格执行市交通委有

关共享单车管理政策，兑现了‘饱和城市

不新增，只置换’的承诺，在恪守共享单车

‘禁投令’底线的同时，在保持总量不新增

的前提下，持续做好市场现有车辆的运维

和管理工作。2018年底北京市实施共享单

车考核方案以来，摩拜连续两个季度考核

评分均为第一。”

宽带业务萎缩 鹏博士净利下滑近八成

高德地图月活超过4亿
在过去一年间为出行用户节省至少19.3亿小时

○高德单车出行业务合作伙伴不完整名单

享道出行、T3出行、峡客行、阳光出行、首汽约车、玖玖约车、

安安用车、妥妥E行、旅程专车、新电出行、恒好用车、及时用车、

秒走打车、滴滴快车、曹操新能源、神州专车、约约出行

其中

2018年Q2

网约车平台日交易额

约4.8亿元

互联网新出行势力

市场份额超过90%

北京商报讯（记者 钱瑜 濮振宇）8月28
日，鹏博士发布了2019年半年度报告。报告

显示，2019年上半年，受宽带业务收入下滑

等因素影响，鹏博士实现营业收入约30.74

亿元，同比减少12.72%，公司EBITDA值为

11.26亿元，同比减少19.68%；归属于上市

公司股东的净利润5270.24万元，同比减少

78.94%。

分业务看，上半年，鹏博士互联网接入

业务收入22亿元，同比下降22.17%；数据中

心及云计算业务收入7.64亿元，同比上升

29.06%；互联网增值业务收入1437.66万

元，同比上升55.07%；海外业务收入

3790.57万元，同比上升43.46%。

根据财报，鹏博士上半年营业收入减

少主要因为数据中心及云计算、互联网增

值业务收入均有所增长；而互联网接入业

务市场竞争加剧导致整体营业收入下降。

面对宽带业务的萎缩，鹏博士在财报

中表示，竞争格局的改变对公司造成较大

的压力，公司选择主动出击，积极调整策

略，不再投资新增城市，而是在已有网络覆

盖212个城市的基础上，服务好现有用户，

同时承接运营商固网宽带的营销和装维服

务、5G社区基站的代建代维，扩展固移融合

业务。

事实上，宽带业务收入下降与用户减

少不无关系。官方数据显示，截至2018年

底，鹏博士网络在网家庭用户约1245万户；

到了2019年6月30日，鹏博士网络在网家庭

用户约1164万户，减少81万户。

除了被动的用户流失，鹏博士还主动

向基础运营商转让宽带用户。近日，鹏博士

发布公告称，公司与中国联合网络通信有

限公司北京市分公司以书面方式签订《合

作协议》，公司拟将北京地区的家庭宽带用

户约125万户、政企宽带及互联网专线用户

约2.2万户归属权转让给北京联通，由北京

联通承担上述用户的服务及运营。

在营业收入减少的同时，鹏博士上半

年的成本支出却同比增长了0.8%，达到

16.82亿元。对此，鹏博士在财报中解释为

“数据中心及云计算、互联网增值业务收入

增长，对应成本有所增加，导致整体营业成

本略有增长”。

针对鹏博士上半年净利润下滑的原

因，北京商报记者致函致电鹏博士，但截至

发稿，尚未获得对方回复。

内外交困 贝因美由盈转亏

北京商报讯（记者 钱瑜 实习记者 王晓）
8月28日，贝因美婴童食品股份有限公司（以

下简称“贝因美”）发布2019年年中财报，作为

与恒天然“分手”后的首份财报，贝因美的表现

并不乐观。财报显示，该公司实现营业总收入

12.96亿元，比去年同期增加0.64亿元，同比上

升5.16%；归属于上市公司股东的净利润亏损

1.22亿元，比去年同期减少1.3亿元，同比下降

1527.62%。

对于亏损的扩大，贝因美在公告中表示，

2019年上半年，公司外部竞争环境不容乐观，

新生婴儿出生数量、纯母乳喂养率等因素持

续影响市场预期，乳铁蛋白等关键原材料价

格继续上涨，诸多因素都使得上半年经营环

境变得严峻复杂。

乳业专家宋亮告诉北京商报记者，贝因

美的亏损在意料之中。因为在外部环境不甚

乐观的情况下，贝因美内部还在做调整，其固

定资产折旧是业绩亏损的主要原因，所以贝

因美的亏损在预期之内。未来贝因美能否扭

转亏损局面还需时间的考验。对于贝因美未

来如何扭转亏损局面，北京商报记者致电贝

因美，但截至发稿，电话并未接通。

此前，从营收来看，贝因美一直处于乏力

阶段。数据显示，2015-2018年，贝因美分别

实现净利1.04亿元、-7.81亿元、-10.57亿元、

4111万元，连续两年的亏损也让贝因美被

ST，面临退市风险。到2018年，贝因美扭亏为

盈，但究其原因还是因为出售资产、获得补助

等非主营业务得到的收入。

今年以来，贝因美在做大细分市场上不

断挖潜，包括继续梳理奶源和牧场等上游产

业链、加码布局高端品类等。然而，实际的挖

潜效果尚未显现，贝因美的业绩仍面临困境。

今年7月，贝因美发布业绩预告称，公司预计

2019年上半年净亏损1.1亿-1.5亿元。经济学

家宋清辉在接受北京商报记者采访时指出，

半年报再度亏损将会对贝因美公司的信心造

成一定打击，同时也会严重打击投资者的持

股信心。

此前不久，恒天然的“放手”曾让外界对

贝因美寄予希望。8月7日，新西兰乳业巨头恒

天然宣布，将出售其在贝因美的部分股权。恒

天然首席执行官MilesHurrell表示，恒天然

已经全面评估了与贝因美的关系。在这一过

程中，恒天然首先将旗下的安满品牌在中国

的分销重新纳入到恒天然的内部管理之中，

随后结束了与贝因美在达润的合资企业，回

购了贝因美在澳大利亚达润工厂的股份，并

与贝因美签订了一份为期多年的回购原料协

议。同时，恒天然曾尝试对持有的全部18.82%

贝因美股权进行场外交易，但目前还没有找

到买家。


