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◆ 车+互联网，勾起创业心
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2002年从清华大学汽车工程专
业毕业后，章正超没有按照常人所
想进入车企，做一名工程师。“我知
道自己不太想做的事儿，也知道自
己愿意做的事儿。”他喜欢写东西，
原来就常在学校bbs上“灌水”。于
是，他成为了一名试车记者和编
辑。当时家里有车的人很少，所以
这对他来说是非常新鲜和兴奋的体
验。比起技术岗位，媒体工作让章
正超开阔了视野、接触到不同人的
思想。而后，他来到大型车企从事
销售。很多业内知识点，也都是在
那一时期学习到的。

工作几年后，他就萌生了创业的
想法。由于浸淫汽车行业十余年，与
车有关的创业领域对他来说无疑是
最优的方向。此外，早在2010年，他
就开始使用 iPad，后来又购买了
iPhone 4。“智能手机系统的确是改
变了我很多习惯，我觉得能够从中找
到一些机会，这也算是契机之一。”
车+互联网，或者是车+移动互联网，
他想以此来成就一件与车相关的新
事物。

章正超于2011年年末辞职，并
与合伙人共同出资100万元创业，于

2012年7月正式上线携车网。早期，
章正超抓住 4S 店价格不透明的痛
点，将携车网打造成了一个连接4S
店与消费者的服务平台，来撮合彼此
的生意。网站立足“上门养、到店修”
汽车服务O2O新模式，是国内先期进
入汽车后市场的互联网公司之一。
章正超对携车网的定位是“养车的携
程”，由其名称就可见一斑。

相较于资本热潮期，章正超认为
彼时创业者的初心和起点较为严
谨。身处上海这座城市，他认识到的
创业者也都并非激进的性格。再加
上理工科的背景，他评价自己的性格
和这次创业都是“谨慎”的。天使轮
融资、A轮融资，一切似乎都按部就
班地发展着。

“现在看来，当时的思路和模型
的确是比较粗糙。”用章正超的话来
说，自己的创业是“无知无畏”的。和
许多创业者一样，他一边经营一边改
进，这也导致了两年后创业方向的改
变。“尽管如此，我的家人也没有多说
什么。我知道那就是一种默默的支
持。”《梦想创业团》大赛上发表获奖
感言时，章正超多次表达了对家人的
爱和感谢。

章正超：看清本质 坚持深耕细作

◆ 遵循本质，不问时节
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我所分享的
规则和逻辑，绝非
唯一正确的，因为
不能适用于所有
行业。青年创业
者要坚守内心，屏
蔽噪音。

[寄语青年]
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自从2013年参加由团市委联合第一财经共同发起的《梦想创业团》大赛，并荣获“最佳梦想创业团”冠军，章正超就与团市委结下
了不解之缘。此后，他便担任第一届上海青创协理事，并于今年4月连任第二届上海青创协理事。相较于第一届建立伊始，第二届青企
协的规模更大、人数更多、规范性更强。此外，升级实施的“青年创业英才开发计划”为青年创业者提供了连续一到两周的培训课程，这
更是提升自我、结交朋友的机会。“团市委的确在青年创业者身上花费了不少精力，相关组织也更为官方和全面，丰富多彩的活动创造
了良好的创业氛围。尤其是他们现在能够获得更好的、多方面的帮助。” 青年报记者 周琳琳

◆ 迅速转型，打造“八边形全能技师”
2014年5月，携车网进行了A轮

融资。2个月后，章正超却想要改变
创业方向。“我是一个严谨的人，这次
算是我的‘大胆’决定，而且是非常迅
速的。”当然，他并不经常做这样的决
定。2014年年底至今，他没有再进
行大方向的改变。

这次“大胆”决定是：让携车网从
连接4S店与消费者的服务平台，转变
为提供“更为垂直的车后服务”。在
经营过程中，章正超逐渐认识到携车
网当前模式的局限。首先，汽车保养
是典型的黏性服务。消费者更换服
务商的目的，是为了找到一家满意、
合适的服务商。当他们找到后，消费
者就会和它形成黏性服务模式。此
时让他们选择新服务商，会需要更高
的信赖成本。这不同于预订酒店或
预订餐饮，消费者往往是不得不去变
化消费场所。所以，在汽车售后消费
领域，平台是被弱化的。其次，目前
市场整体服务水平偏低，优质服务稀
缺。如果在现有服务商中做平台，会
因为服务的非标和参差不齐而力不
从心，也会因为提供的服务水平普遍
较低而难以为继。第三，汽车后市场
用户对平台没有黏性，但对优质服务
有黏性。

综合这些思考，携车网基于现有
平台，提供自有服务：2014年 9月，

“府上养车”服务推出。改变后的加
重经营模式肯定会带来不适和困难，
好在其结果证明这种模型和运营管
理方式是可行的，能够让业务有正常
盈利，也受到了消费者的好评。

对章正超来说，这些好评非常重
要。不少养车、修车领域的从业者都
忽视了“人”，即用户的感知，但章正超

抓住了——保养好汽车的同时，要让
用户体验到服务。“我们要做最好的服
务。”在这一过程中，技师与车主的沟
通、测试的相关反馈都十分重要。

为了让技师提供用户优质服务，
章正超支付给他们的月薪近万元，比
市场行情高出百分之四十到五十。
这就和传统4S店有很大差别：他们
往往把人工当成可控成本，而非投入
项目，甚至要在不得已的情况下才会
提高技师工资。

高薪的另一原因是，章正超管理
的技师团队要承担更多工作。一方
面，预约制打破了地点的限制。早上
七点半时，技师各自的系统App里就
会看见一天的订单，这比起在4S店
里等着车主上门的工作量要大不
少。这样，技师的时间利用率就高
了。另一方面，技师需要用好的服务
赢得更高的客户价值，比如推荐其他
服务，或是由客户推介新用户等。章
正超表示，技师都“散”在外面，所以
团队很早就通过技术手段，进行实时
数据分析，了解技师服务情况，建立
起激励和回报机制。“有些4S店来的
技师，原来经常在工作时间玩游戏，
段位都很高。我们就模仿了游戏里
五边形、六边形的各项能力值的图
表，制作出八边形的‘技师能力值’对
照表。”

为了建立起这套工具，章正超
招聘了掌握管理体系的车险、保险行
业人员。他的团队里还有原消费品
营销人员，负责把握消费者需求，以
及互联网技术人员。相反，汽车从业
者倒并不多。“携车网提供的并非传
统汽车服务，所以团队需要收纳不同
行业的人员，迸发创意火花。”

诚如章正超所说，他是个谨慎的
人，哪怕当时亲历资本寒冬。“2015
年开始，资本从夏天进入秋天。”当
时，外部质疑四起：O2O到底是做什
么的？就是烧钱的吗？内部矛盾突
出：2014年O2O大热时，许多人受到
感染进行创业，或是加入创业公司。

“那两年，几乎什么都‘上门’。”2015
年，章正超参加《一马当先》创业真人
秀时，发现了诸如“大厨上门做菜”

“上门按摩”等项目。
在章正超看来，去门店化、去中

介化不一定适用于所有服务，比如
“上门按摩”就会让用户产生不适心
理。而“大厨上门做菜”价格昂贵，也
非日常需求。“这不能用简单粗暴的
补贴来解决。补贴带来的需求可能
是假的；即便需求是真实的，用户的
付费能力还是假的。”

资本周期与季节同步，诸如“O2O
死亡潮”论调的兴起，愈加激发2015
年冬日的寒意。现状引起了章正超
的思考，他写下《我们从冬天走来，经
过一轮春夏，如今再次入冬》。他在
文中阐述了两个观点：第一，创业者
应该认识到这是资本周期的客观规
律，从狂热回归理性。如果非要在冬
天开花结果，会耗费很多营养；其实
每个阶段都有当下该做的事情。第
二，资本的寒冬并不会消灭O2O，它

只会让O2O更快地回归商业本质。做
生意的逻辑，是一件严肃的事情。

“O2O最热的时候，携车网的单量
拼不过同行，因为对于疯狂地烧钱，
我过不去心里那道坎。我问机构股
东们，你们要我拿出订单数量还是订
单质量，当大家明确答案是后者时，
我把这一条写进了董事会纪要。这
成为了日后我坚守原则的依据。”

经历了大浪淘沙，携车网决定保
持冷静，按照自己的步调来发展。面
对融资环境不好、难度较大，自身业
务健康、发展正向的现状，以及自身
的稳健性格，章正超更愿意在自己把
控的节奏里，进行有条件的扩张和融
资。

根据 2018 年公开财报，携车网
实现盈利，净利润高达742万元，同比
增幅 218.19%。由此，章正超的观点
得以印证，他也身体力行地交出了这
份漂亮的答卷。谈及未来规划，他再
次提到“稳健”一词：稳健增长，加强
健康盈利和现金流。“前几年，我一直
想的是不能让团队亏损，所以带着大
家心无旁骛地前进。现在，我们想围
绕主营业务，做一些技术驱动类的尝
试。”如今，携车网既有订单质量，也
有订单数量，刺激团队焕发活力和激
情、保持新鲜感，成为了章正超的当
务之急。


