
智行理财网
坐拥2亿用户！共享充电宝龙头想到赚钱新招：卖酒给年轻人

  

美东时间4月1日，怪兽充电(以下简称“怪兽”)以“EM”为证券代码正式登陆纳斯
达克，“共享充电宝第一股”新鲜出炉。

此次，怪兽充电共发行1765万股ADS，发行价定为8.5美元/ADS。就资本市场表现
来看，当晚，怪兽充电开盘价报10美元，较发行价涨17.8%，但最终报收8.54美元
，涨幅0.47%，总市值21.29亿美元。

IPO可以进一步增加怪兽充电的融资能力，却或许无法直接缓解其当前的盈利困局
。

2019年~2020年，怪兽充电营业收入分别为20.22亿人民币、28.09亿元人民币，
净利润分别为1.67亿元人民币和0.75亿人民币，虽然营业收入增速达到38.9%，但
净利润却遭到腰斩，净利率更是由8.2%下降至2.7%。

很显然，怪兽如果仅凭共享充电宝业务，当前进入了增收不增利的怪圈。而为了解
决净利率过低的问题，怪兽正在意图“出奇制胜”——卖酒。

4月1日晚，在上海敲钟仪式现场，怪兽充电创始人蔡光渊向《每日经济新闻》记者
证实，怪兽充电内部孵化的新锐白酒品牌“开欢”于今年初面世，目前已在线上线
下同步发售。蔡光渊表示：将开欢白酒作为第二增长曲线的第一次尝试，是因为怪
兽有近60万网点和2亿多用户，基于他们的需求，发现酒水饮料是一个很好的选择
。
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“白酒市场是个万亿市场，它的毛利率比较高，可以让企业有更多子弹去做品牌的
推广，可持续发展，而且白酒单品可以打‘爆’，把一个产品做成一个英雄产品。
”蔡光渊对《每日经济新闻》记者如是表示。

然而，对于怪兽上市后的长期表现，外界的态度褒贬不一。

3月30日，一名头部共享充电宝企业的内部员工徐未(化名)告诉《每日经济新闻》记
者，近两年行业内部正在迅速走向内卷，“几家企业之间竞争非常激烈，还处于互
相碾压、入场费分成比例特别高的一个状态，大家都活得比较累。”

香颂资本执行董事沈萌对《每日经济新闻》记者表示，共享充电宝企业的收入主要
由充电宝租金收入和充电宝出售收入两部分组成，“前者的成本高于收益，一旦涨
价就会大幅缩减需求，后者更没有竞争优势，属于红海竞争。”

或许是意识到了自身瓶颈的存在，怪兽在积极试图寻找新故事。招股书中，怪兽充
电将自身定位为“科技消费公司”。

一块充电宝年入超500块：高瓴陪跑、阿里为最大股东

启信宝显示，怪兽成立于2017年4月28日。根据天风证券研报显示，蔡光渊曾在20
16年6月至2016年12月期间担任Uber Shanghai的总经理和Uber
China的营销总监。

怪兽的诞生颇具故事性，据蔡光渊介绍，创业前的冬天，刚刚卸任Uber相关职务的
他在上海静安寺附近办完事，准备打车回家，可手机没电了。他找了不下5家商户
都被拒绝，最后终于得到一个美妆柜台业务员的帮助，充了5%的电后回家。这次
经历成了蔡光渊进入共享充电宝赛道的起点。

从创立时间来看，蔡光渊的入场并不算最早。2016年12月，小电科技创立，2015
年11月，街电科技创立于深圳，更早之前的2014年8月，来电科技成立。加上怪兽
，正好凑齐了当前共享充电宝行业的四大巨头，被外界合称为“三电一兽”。

值得一提的是，就在4月1日晚间，街电官方微博发布《街电&搜电联合公告》，公
告称，当日，共享充电宝品牌街电和搜电正式宣布合并，双方将共同组建全新的集
团公司。此后，“街电”和“搜电”将作为同一集团公司下的两大子品牌，并保持
原有的业务和团队独立运营。原街电、搜电的管理团队将与投资机构一起组建新的
董事会，并实行联席CEO制。该公告称，双方合并后，用户规模将突破3.6亿，日
订单峰值将达到300万单/天。
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入场得最晚的怪兽，如今却跑在了前列。iResearch报告显示，就2020年的总收入
而言，怪兽是中国最大的移动设备充电服务提供商。根据欧睿国际的相关报告，怪
兽充电以36.4%的市场份额位列市场第一。

2020年，怪兽每块充电宝的平均收入因COVID-19大流行而下降18.8%。但依然达
到每块563元，2019年这个数字是693元。

在怪兽抢跑“共享充电宝”第一股之前，2020年6月，小电科技与浙江证券签署了
上市辅导协议，拟在创业板挂牌上市。从数据增长上可以看出，2020年，是怪兽抢
跑的关键一年。

共享充电宝公司通过POI(点位)的机柜提供服务，POI覆盖率对相关公司至关重要。
招股书显示，截至2020年12月31日，怪兽拥有超过66.4万个POI，同比增长约12.9
%，可用充电宝为536万块，同比增长约18.0%，累计注册用户从1.491亿增长至2.
194亿。

作为高增长的代价，近两年怪兽的营销费用大增。2020年，怪兽充电销售和营销费
用21.21亿，占当年营收的75.5%，2019年的营销费用仅13.62亿，占当年营收的6
7.4%。

“融资能力算是怪兽的一个优势。”艾媒咨询CEO兼首席分析师张毅向《每日经济
新闻》记者表示，企业的融资能力与管理层的背景人脉息息相关，在新兴行业的企
业竞争中，融资能力是决胜的关键因素之一。

启信宝显示，截至目前，怪兽已经完成了6次融资。2021年1月1日，怪兽完成了D
轮融资，融资金额为2.34亿美元，投资方不仅有一直以来和怪兽关系密切的高瓴、
软银亚洲等明星资本，阿里巴巴也在此次融资入局。

作为怪兽的重要竞争对手，小电科技自2020年4月完成了未披露金额的股权融资后
，再无融资消息。

招股书显示，怪兽股东分配比中，蔡光渊仅持股6.6%，淘宝中国控股有限公司是最
大的股东，持股16.5%。

                                    3 / 8



智行理财网
坐拥2亿用户！共享充电宝龙头想到赚钱新招：卖酒给年轻人

怪兽股东信息

图片来源：怪兽招股书

值得一提的是，蔡光渊在近日陷入了股权纠纷。据媒体报道，3月22日，上海原子
创投天使投资人冯一名和尹思成在纽约南区联邦法院提起了针对怪兽充电上市项目
券商高盛和花旗的诉讼程序。据冯一名和尹思成自述，其最早于2017年2月份提出
共享充电宝的创业构想，并与蔡光渊等人搭建组成项目运营团队，该年3月，蔡光
渊以“工作方式”不同为由，说服冯一名和尹思成退出项目团队，并在微信中表示
，给两人共计3%的股份，但蔡光渊始终没有完成给二人的股权登记。

怪兽就此事对《每日经济新闻》记者表示：目前，本诉讼等待中国有管辖权的法院
正式受理。蔡光渊先生的诉讼律师，锦天城律师事务所，在其法律意见书里认为原
告的诉讼毫无根据，蔡光渊先生将积极的捍卫自己的权利。

《每日经济新闻》记者注意到，招股书对此事亦有提及：蔡光渊正在对这些(原告)
主张进行激烈的抗辩。然而，由于诉讼目前正在进行中，在诉讼的这个关头，不能
保证蔡先生能够在诉讼中胜诉。

盈利模式单一：从白酒开始，怪兽想讲“消费”新故事

即便“共享充电宝”第一股已经诞生，行业却依然深陷盈利模式单一的泥潭，怪兽
自然也不是例外。

根据招股书，2020年，怪兽充电服务业务营收27.11亿元，占比96.5%，此外，充
电宝销售业务营收0.78亿元，其它营收0.20亿元。

在盈利模式单一的情况下，为了增加营收，共享充电宝头部公司已经接连涨价。

根据天风证券的相关研报，2020年，共享充电宝头部公司陆续涨价到3-4元/小时。
3月，“共享充电宝每小时从1元涨至4元”上了热搜，截至目前，已有2.6亿的阅读
和1.2万的讨论。
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南昌大学经济管理学院副院长，数字经济研究院院长董晓松教授向《每日经济新闻
》记者表示，从需求端来说，共享充电宝行业目前为消费者提供便捷充电服务，具
有一定的市场价值。与此同时，为了提供这种单一价值的产品，充电宝行业占据了
一定的社会资源，比如空间和渠道等，可以在充电的基础上开发出多样化的价值。

不过，共享充电宝企业在相关价值的开发上尚无多少成效。董晓松表示，共享充电
宝企业面临的主要问题是与消费者之间的信息渠道并不通畅。虽然相关充电宝企业
可以触及消费者，打通了与消费者之间的链接，“但只要没有在相关链接渠道内实
现消费引流，这类渠道便是无效的。此前企业也尝试过在充电宝上印广告，但大家
并没有太多精力去关注广告内容，就没有起到信息有效传递的作用。”

就共享充电宝的充电业务而言，只要能覆盖更多的位置点，抢占更多的黄金地段，
就能有更大的市场份额。小电科技创始人唐永波在2017年曾公开表示，中国目前有
效的可触及的POI大概1000万个，先触及400万POI的数量和10亿美金融资额的企
业将赢得竞争。

目前，单个头部企业的POI显然没达到400万，POI的竞争还在继续，且呈现愈演愈
烈的趋势。

徐未表示，就其所在公司而言，地面市场团队人员是最多的，一般占到整个团队的
80%以上，整个行业也大都如此。根据怪兽招股书，截至2020年底，其业务发展人
员达4383个，占总员工比的86%。

徐未透露，2017年之前，共享充电宝的合作商家甚至不收取分成等费用，“如今除
了50%-80%的分成之外，个别竞争激烈的POI，还需要支付入场费。”

怪兽在招股书中提及，2020年，其入场费率已经从2019年的5.5%增加到14.0%。

张毅认为，如果怪兽想要从行业中彻底突围，摆脱成日抢市场、比价格的现状，就
需要围绕着已经形成的用户建立联系，并以手机业务为半径为用户提供服务。

不过，相较于继续在共享充电宝盈利模式上的深耕，《每日经济新闻》记者查看“
开欢”天猫旗舰店经营者相关资质信息后发现，经营者为挚成科技(上海)有限公司
，启信宝信息显示，该公司成立于2019年9月，法定代表人正是怪兽创始人蔡光渊
。

此前有媒体报道称：“开欢团队在广泛收集和深入研究青年群体对白酒需求的基础
上，推出了饮后无负担的”新型白酒；酒源自我国浓香型白酒的生产重镇——四川·
泸州；此次线上发售的白酒产品分为500ml和100ml两种规格。
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怪兽CFO辛怡对《每日经济新闻》记者表示：开欢的目标消费群是25~35岁的青年
人。“我们在线上和线下客户端以及在我们的渠道商户端已经构建起了一个非常大
的‘网络’，白酒是这张网络上的第一次尝试，在这样一个非常有价值的网络上，
其实还有很多孕育新业务的机会。”
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当前，开欢白酒的天猫旗舰店的销量有限

图片来源：天猫截图

怪兽的优势是有足够的线下资源，这或许是开欢白酒能够迅速打开局面的一个筹码
。但值得注意的是，在传统电商平台上，这个优势贡献有限，通过上述开欢白酒的
天猫店铺销量数据不难发现，当前似乎并没有足够多的消费者为该白酒买单。

兼职“卖酒”的怪兽不知今后将走向何方。在4月1日上海敲钟仪式现场，蔡光渊表
示，未来中国的10年是消费品品牌会被全部迭代的十年，所以他认为消费品大有机
会，除白酒外，若干个产品也在孵化当中。

就在怪兽积极酝酿跨界之时，巨头早已跨界而来。

2020年5月，美团重启共享充电宝项目并大规模地推，原本“三电一兽”格局变成
了“三电一兽”和美团。

3月19日，怪兽与饿了么在上海宣布正式达成战略合作。双方将在功能体验、渠道
运营、商户服务、会员体系等多维度展开深度合作。

据了解，4月起，怪兽充电服务将登录饿了么APP。蓝骑士上门“收充电宝”、外
卖小哥跑腿代还等服务也在此次合作计划之列。双方还将进一步探索科技消费和本
地生活服务领域的更多可能。

共享充电宝第一股诞生，或许只是行业竞争白热化的开始。
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