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高铁碾压高铁碾压 网约车围剿网约车围剿

大巴这个大巴这个““老古董老古董””凭什么逆风翻盘凭什么逆风翻盘？？

政策松绑：从“站到站”到“点到点”
大巴困境的根源，很大程度上在于僵化的运营模式。按照传统规定，长

途大巴必须进出指定的客运站，乘客为了坐一趟大巴，往往需要先辗转大半

个城市赶到客运站，排队、安检、候车，耗费大量时间和精力。

2020年，交通运输部发布《关于深化改革加快推进道路客运转型升级

的指导意见》，正式放开“定制客运”业务。这项政策的核心在于：允许大巴

在核定班线范围内，灵活设置停靠站点，提供“上门接送”服务。

这一松绑彻底改变了大巴的运营逻辑。企业不再依赖固定的客运站

场，而是可以直接在地铁口、小区门口、商圈甚至写字楼附近设置上客点。

乘客通过手机App下单，系统根据实时客流动态调度车辆，真正实现“车找

人”而非“人找车”。

福建莆田至福州的城际快巴就是一个典型案例。这条线路不再进入传

统客运站，而是沿途设置多个地铁口和小区停靠点，票价仅为11.8元。低廉

的价格加上便捷的站点设置，让这条线路迅速成为热门选择。

政策松绑不仅提升了乘客体验，也大幅降低了企业的运营成本。传统

客运站每年的租金、管理费是一笔巨额开支，而灵活设站模式让企业摆脱了

这笔负担，得以将更多资源投入到车辆更新和服务提升上。

技术赋能：电动化与大数据重塑成本结构
成本是决定票价的核心因素。传统燃油大巴每公里的能耗成本在一元

以上，加上人工、维保、空驶等费用，企业不得不通过提高票价来维持运

营。而票价一高，乘客就流向高铁和网约车，大巴陷入“成本高-票价高-客

源少-成本更高”的恶性循环。

电动化转型打破了这一困局。纯电动大巴的能耗成本仅为每公里0.6

元左右，相比燃油车下降超过50%。更重要的是，电动大巴的维保成本更

低、故障率更低，全生命周期的综合成本优势明显。

但真正让大巴实现“降维打击”的，是大数据和智能调度系统的应用。

传统大巴按照固定班次运行，不管有没有人坐都要发车，空驶率居高不下。

而如今，通过互联网平台整合客流数据，企业可以实时分析各条线路、各个

时段的出行需求，动态调整发车频次和车型配置。

广深城际大巴就是一个典型案例。借助大数据调度系统，企业可以根

据实时客流灵活调配运力，在高峰期增加班次、平峰期减少班次，甚至实现

“满员即发”。这种模式将空驶率从传统模式的30%以上降至10%以内，节

省的成本直接反映在了票价上——广深线部分班次的票价甚至降到了9.8

元，比顺风车还要便宜。

技术赋能还体现在乘车体验的全面提升上。如今的新能源大巴普遍配备

可调节座椅、USB充电接口、车载WiFi、空气净化系统等设施，部分高端车型甚

至提供独立卫生间和影音娱乐系统。曾经“脏乱差”的大巴形象被彻底扭转。

市场重构：错位竞争找到生存缝隙

大巴的翻红，并非要正面挑战高铁和网

约车的优势领域，而是通过错位竞争，找到

了属于自己的生存空间。

高铁的优势在于长途干线，但高铁网络

再发达，也无法覆盖所有区域。在50公里至

300公里的中短途区间，高铁的性价比并不

占优。以北京到天津为例，高铁票价是54.5

元，而城际大巴只要30元左右。对于时间要

求不高、预算有限的乘客来说，大巴是更经

济的选择。

网约车在短途出行中占据优势，但跨城

出行的网约车成本极高。从广州到深圳，网

约车费用通常在150元以上，而大巴只要20

元。当出行人数达到2至3人时，大巴的人

均成本优势更加明显。

大巴精准卡位的就是这个“中短途、跨

城、性价比优先”的细分市场。这个市场有

几个典型特征：一是出行距离在50公里到

300公里之间，高铁不够经济、网约车不够划

算；二是出行时间相对灵活，不追求极致速

度；三是对价格敏感，愿意用时间换金钱。

节假日期间，大巴的这一优势更加凸

显。2024年国庆黄金周，全国铁路发送旅客

1.75亿人次，创下历史新高，但随之而来的是

机票价格暴涨、酒店一房难求。在这种情况

下，大量原本选择飞机和高铁的乘客开始重

新考虑大巴。特别是对于家庭出游群体来

说，大巴的一口价模式（无需额外支付燃油

附加费、机场建设费）比机票更具确定性。

值得注意的是，大巴在“下沉市场”的表

现尤为亮眼。三四线城市之间的城际出行

需求长期被忽视，高铁网络往往无法覆盖这

些区域。而大巴凭借灵活的站点设置和较

低的成本，恰好填补了这一空白。丽江至昆

明的站点巴士、成都至周边县市的定制客

运，都成为了当地居民出行的首选。

一个最新的典型案例是2026年 9月 23

日开通的合肥至南京首条跨省站点巴士。

这条线路由合肥科大东区地铁站C口出发，

中途停靠逍遥津、三牌楼、中华门等站点，终

到南京长途汽车东站，票价优惠价 29.9 元

（券前49.9元），单程约两三个小时。这条线

路正是大巴在50公里~300公里中短途跨城

市场中错位竞争的生动体现——以远低于

高铁和网约车的价格，为合肥与南京之间的

通勤和出行提供了高性价比的选择。

反思：没有夕阳行业，只有停止进化的产品

大巴的翻红，给所有传统行业提供了一

个值得深思的样本。

很多人曾断言，大巴是夕阳行业，注定

会被高铁和网约车取代。但事实证明，夕阳

的不是行业本身，而是停止进化的产品和模

式。大巴之所以能够逆袭，正是因为它没有

固守过去的成功，而是主动拥抱变化——政

策松绑时迅速调整运营模式，技术变革时积

极引入电动化和大数据，市场变化时精准找

到自己的细分定位。

这个案例也揭示了一个朴素的商业逻

辑：在任何时候，满足用户需求都是最核心

的竞争力。大巴的翻红，本质上是因为它终

于把乘客的需求放在了第一位——要便宜，

就通过电动化和智能调度把票价打下来；要

方便，就打破固定站点模式实现上门接送；

要舒适，就用新能源车型全面升级硬件设

施。当产品真正以用户为中心时，市场自然

会给出回报。

当然，大巴的逆袭之路还远未结束。高

铁网络还在继续扩张，网约车平台也在推出

跨城业务，市场竞争依然激烈。但至少，大

巴已经证明了自己不是时代的弃儿，而是一

个可以通过自我革新重获新生的行业。

未来，随着自动驾驶、车路协同等新技

术的成熟，大巴或许还会迎来更深层次的变

革。但无论技术如何演进，那个朴素的道理

不会改变：只有真正理解用户、持续创造价

值的产品，才能在激烈的市场竞争中立于不

败之地。

大巴这场逆袭告诉我们：在商业世界

里，永远不要轻易给一个行业判死刑。因为

只要还有需求，就永远有机会让产品重新焕

发生机。 杨晓春

2023年至2025年，全国有超过1200座长途客运站相

继关停，平均每天消失33个站点。曾经遍布城市中心的客

运枢纽，如今纷纷挂牌出让，转型为商业综合体或物流仓

储。大巴，这个在中国交通史上扮演了半个多世纪主角的出

行方式，似乎正被时代无情抛弃。

高铁网络以每小时300公里的速度铺满全国，私家车保

有量突破3亿辆，网约车平台将“门到门”的出行体验做到极

致。大巴的尴尬地位一目了然——速度比不过高铁，灵活比

不过网约车，舒适比不过私家车。在多重挤压下，大巴客流

断崖式下跌，行业一度被认为进入了不可逆转的衰退通道。

然而，就在所有人以为大巴即将退出历史舞台的时候，

一个意想不到的转折出现了。2024年以来，大巴客流开始

止跌回升，一些线路甚至出现了“一票难求”的情况。曾经被

边缘化的长途客运，正在悄然翻红。这背后究竟发生了什

么？大巴是如何在高铁和网约车的夹缝中，重新找到自己的

一席之地的？


