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近日，汽车上门保养 O2O 平

台“博湃养车”资金链断裂，业务

全面停止。回溯博湃养车 19 个月

的短暂历史，从创业初期获得创新

工场千万元级 A 轮融资，到 2015

年3月获得京东、yiche等参投的B

轮1.1亿元融资，该团队用了不过

15 个月，公司员工由 10 人扩展到

约 1400 人，服务城市从北京覆盖

到了全国 22 个城市。没想到资本

寒冬先一步到来了。投资人直言，

之前约定的融资金额无法满足，只

能给1/10。几个月前达成的1亿美

元融资化为泡影。

本报记者 阮希琼

据中国汽车流通协会统计显

示，2015年中国汽车后市场的规模

已超过 7000 亿元，预计 2020 年中

国汽车保有量将达到2亿辆，汽车

后市场规模将突破万亿元。这块蛋

糕如此诱人，再加上“互联网+”

的浪潮，吸引了不少传统4S店之外

的汽车后市场 O2O 创业者来分

羹，资本也纷纷涌入其中。据不完

全统计，从2014年年初至2015年6

月，汽车后市场养护行业投资额达

65亿元人民币。

在资本的拥戴下，不少企业开

始疯狂地跑马圈地。去年上半年还

处于烧钱阶段，谁知下半年突然反

转，失意关门的企业比比皆是：博

湃养车、e 洗车、智富惠、车 8 洗

车、云洗车、功夫洗车等或倒闭，

或面临被收购，还没有尝到甜头，

就已经吃尽了苦头。这些企业当初

高调进入时雄心勃勃，甚至还抱着

颠覆汽车后市场的决心而来。然

而，还没等到革命，没想到先把自

己的命给革了。

事实上，2015年以来，在反垄

断的风潮下，利好于后市场保养维

修企业的政策有不少。照理说，政

策利好，再加上资金涌入，前景应

是一片光明，可为什么偏偏死了一

大批呢？到底是什么革了他们的命？

我们先来看看2015年最热门、

“来得快，死得也快”的上门洗车

服务。他们前期通过补贴来获客，

积累大量的用户流量后，企图以洗

车为突破口，慢慢将赢利模式衍生

出去，以获得更大的赢利。因此，

有些企业为了迅速打开市场，打出

了“免费洗车”、“一分钱洗车”等

各种优惠补贴。然而，风光一段时

间后，这种不计成本的烧钱模式就

让创业公司力不从心，一旦钱花完

了，往往还没有活到下一个赢利的

商业模式，就已经出局了。烧钱是

为了获取更多的流量，但其商业模

式本身不够经济，盲目地追求扩张

速度，最终只能走向末路，可谓

“成也资本，败也资本”。

更可悲的是，这些补贴出来的

用户往往属于价格敏感型用户，一

旦回归到市场正常的价格后，大部

分用户毫无忠诚度和持续消费意

愿，那么后面所谓的靠衍生服务来

赚钱就更无从谈起。

诚然，对于线上来说，确实需

要拼流量。但即使烧钱烧到了流

量，就代表拥有了一切？未必。某

汽车业内投资人士表示，如今投资

人关注的是获得的流量如何转化？

如何变现？

“有很多后市场O2O创业企业

来找我们融资，其商业模式都是先

在贴钱的情况下跑出流量，之后打

算卖保险、卖保养，好像将来什么

都能做。但实事证明，这些单纯做

流量的企业，它的核心能力就在流

量上，当它往其他方向转化的时

候，往往是力不从心的。”这位投

资人士说，“对于流量转化，客户

的信任很重要。以上门洗车为例，

有时候在线上付了钱，我只要把车

停在车位上，连对方面都没见到，

就能完成服务，你会放心把修车、

保养也交给他们吗？”确实，一些

企业就是“死”在转型的路上。譬

如，在集聚了一部分流量后，博湃

养车就想将业务中心从保养服务转

移到利润更高的钣喷服务上，但并

未成功。

平安创投投资经理潘杰也直

言：“现在投资人已经不愿意听故

事了，前期不赚钱，后期也没有转

化率，这确实很痛苦。当获客成本

明显大于收益时，就是不划算的买

卖，讲再多的故事也没有用。”

业内人士并不认为，所谓的

“资本寒冬”是造成上述创业公司

倒掉的直接原因。若企业单纯依靠

补贴获取用户流量，短期内难以实

现自我“造血”的项目，那么其正

在逐渐被理性的投资人所“抛弃”。

从这些投资人的话中不难看

出，要实现流量转化，最终还是要

落实到线下的服务中去，服务才是

汽车后市场的核心。线上集客、卖

产品，线下服务的模式看起来很

美，但对于一些原本轻资产的企

业而言，线下门店服务的落实谈何

容易。暂且不谈从业人员的素质参

差不齐，服务标准难以统一，目前

来看，不少线上与线下的结合正处

于貌合神离的状态。

某业内人士表示，诸多做线上

的企业对于线下企业依然抱着不屑

的态度。在他们心里，自己将是行

业的颠覆者，对于线下的服务门

店，只要拿个加工费就好了，没有

必要再分得更多的利润。然而，当

线下门店得不到真正的收益时，他

们是不干的。因此，这样的模式难

以为继，更难以形成闭环。

曾体验过“线上+线下”服务

的周先生告诉记者，他在线上购买

了轮胎到线下安装时，门店的服务

态度并不好，没有按照到店顺序进

行服务，让他等待了许久，并告知他

该产品在线下买也是同样的价格。

除此之外，在目前的后市场

O2O 项目中，团队的组成大多都

是线上人士和线下人士的融合，看

上去很和谐，但最终不欢而散的有

不少。譬如，e洗车的创始人段东

仁原本是平安保险的，而 CEO 张

晶曾是滴滴的 COO 和凡客高管。

最终，张晶离职，CEO 由董事长

段东仁接手。一出现问题就散伙的

项目不止e洗车一家。可见，线上

和线下，无论是模式上还是团队

上，并没有真正融合到一起。

互联网创业者本以为可以以轻

资产的方式颠覆整个后市场，然而

实践下来发现，如果光做标准件，

再怎么烧钱，线上流量还是拼不过

天猫、京东等综合电商；如果线下也

不具有优势，只能渐渐走向消亡。

于是，不少后市场 O2O 企业

认识到轻资产的路是走不通的，为

了保证线下的服务质量，有的企业

不采用加盟店的形式，而是采用直

营店的形式。然而，若要如此避

“轻”就“重”，运营成本和固定开

支将大幅增加，发展速度就相对缓

慢，难以迅速占领市场。

究竟是轻资产还是重资产？正

当行业陷入两难之时，上门服务开

始时兴起来。这样的模式不仅省去

线下门店的房租成本，还能提升用

户对于服务的满意度，因此引发了

一场投资热。但殊不知上门服务中

一辆施工车加上几名技师，一次还

只服务一位车主，再算上来回路途

中的时间成本，其运营效率还需要

经过市场的考验。

“究竟是轻资产还是重资产，

确实是个问题。对于上门，我们也

心存疑虑。比如现在的上门洗车，

如果深入到社区，颗粒度足够大，

或许会有机会，但下面如何往保养

发展又是个问题。未来到底怎样，

现在还没有跑出来的企业，我们也

在观望中。”一位投资人坦言。

随着一批批后市场 O2O 创业

企业的倒下，资本市场也更为冷

静。鼎晖投资运营董事总经理张健

行明确表示，对于后市场投资，他们

暂时处于观望状态，并不会轻易出

手。一批“炮灰”倒下，投资者观望，

2016 年，汽车后市场的创业企业日

子看样子不会好过。

不过，也有投资人表示，虽然

目前后市场 O2O 的日子不好过，

但未来可能还会有新的汽车后市场

O2O 项目出现，最后总会有成功

的企业。只是希望这场寒潮来得更

猛烈些。在他们看来，之前在后市

场 O2O 融资比较火的状态下，很

多企业因为一些不怎么样的商业模

式融到了很多钱，烧钱的时候就是

在消耗市场资源。如果这个寒潮来

得更猛烈些，那些真正经得住考验

的企业才能活下来，这样市场的资

源配置才会合理，最终往正确的方

向走去。

半年内，一大批后市场电商创业企业失意关门

寒冬来了，后市场O2O挺得住吗
2015年，备受关注的

汽车后市场最近就像坐了
趟过山车。大约从2014年
起，汽车后市场电商迎来
了投资热，其在资本的推
波助澜下疯狂生长。然
而，2015年下半年开始，
一大批汽车后市场电商或
倒闭，或面临被收购。后
市场O2O创业企业成片陨
落，资本的寒冬也随之而
来，能撑到最后的企业屈
指可数。于是，无论是创
业企业还是投资商都开始
思考，汽车后市场电商发
展到底卡在哪儿？为何
“烧”了钱还是死了？这个
曾经炙手可热的行业，该
如何过冬？

相关链接

电商烧钱大战
看看哪些企业
成了“炮灰”

博湃养车

摇摇招车是最早出现在国内市

场上的打车App产品，在2012年2

月就已经上线，可谓是国内打车

App的鼻祖。但随着滴滴、快的的

出现，以及政策对“黑车”的压

制，摇摇招车最终退出市场。也有

内部人士称，其投资方红杉资本提

供的“弹药”不足，使得摇摇招车

在烧钱大战中无力回天，最终被迫

转型做公交车WiFi盒子。

e洗车

这 家 号 称 国 内 最 大 的 洗 车

O2O 平台，成立于 2014 年 11 月，

借助上门洗车服务及到店洗车的价

格优势，上线 3 个月便积累了 150

万用户。2015年3月，e洗车宣布

完成 A 轮 2000 万美元融资。2015

年8月，市场有消息称其将与博湃

养车合并。但在去年10月14日，e

洗车暂停运营上门业务，其官方理

由是“因业务调整”。

车8洗车

车8洗车是北京一家上门洗车

服务品牌，其业务特点是只做外观

的清洗，在目前众多的上门洗车品

牌中服务内容较为单一，开通的区

域也仅仅限于北京昌平区回龙观一

带，深入社区提供服务。2015年7

月16日，车8洗车发出通告称，由

于业务调整，从7月17日起将停止

上门洗车业务，这距其创立仅仅4

个月。在此之前，智富惠、云洗

车、嘀嗒洗车等 O2O 项目相继低

调关门。

摇摇招车

投资热潮后
却迎来倒闭寒潮

成也资本，败也资本

有了流量就有了一切？

线上线下貌合神离

加盟？直营？还是上门？

投资人：
让寒潮来得更猛烈些


