
共享充电宝品牌加盟，商家合作

产品名称 共享充电宝品牌加盟，商家合作

公司名称 厦门咻电科技有限公司

价格 2280.00/个

规格参数 品牌:咻电
产地:福建厦门

公司地址 厦门市软件园三期诚毅北大街63号1004单元

联系电话  13225086497

产品详情

一年时间，共享经济似乎就在中国经济版图上画出了一条抛物线。共享单车、共享汽车，各种打着共享
生产力旗号的项目潮起潮落，从起点出发兜兜转转一圈，最后还是回来原点，留下了一地鸡毛。  

充电宝也曾经是资本的宠儿。目前的头部玩家咻电、来电、小电等都是在那一轮砸钱下赢在了起跑线的
幸运儿。  

小电科技是首先获得密集投资的公司之一。小电2016年12月成立，次年3月获得数千万元天使轮投资，4
月A轮近亿元，5月B轮3.5亿元。相比之下，成立更久的来电直到风口起来，才在2017年的4月份获得第一
次投资。  

来电的创始人袁炳松是位连续创业者，他曾经是开工厂做电池的，一度做到了年销售额1个亿左右，后来
雷军入局打乱了整个行业节奏。传统售卖不行，能否用租的模式触达用户？2014年起，袁炳松创立来电
科技开始探索。  

不过从2014年到2016年，“共享经济”概念还未兴起，来电资金链最紧张的时候不得不内部筹资700万元
，才继续做下去。直到2017年，借着风口的势头，获得2000万美元的A轮融资。来电科技创始人袁炳松至
今记得，凌晨两点在与某投资人签完协议后，对方亲自把他送回了家，生怕他一觉醒来再变卦。  

街电最著名的一轮投资则来自聚美优品的CEO陈欧的3亿元。  

街电CEO原源曾经职与阿里支付宝，与陈欧在业务有过交流，俩人都一直想做充电宝，看过市面上的多
数充电宝项目，对街电的AnkerBox印象非常好。2017年5月，Anker要上市，街电这个孵化项目需要长期
的投入，会影响到上市，于是“有意让出大股东的身份”，陈欧和原源觉得时机，决定接盘。  

从2015年到2017年，与共享单车从数百万美元到数亿美元漫长递进的历程相比，共享充电宝的风口一起
来就快而猛。从2017年3月开始，40天时间，11笔融资，35家机构，融金额达12亿元，是2015年共享单车
刚出现时的5倍。  



风口来得越猛，消失得也越快。短短几个月内，很多刚入局的玩家就被宣告死亡。  

比如，2015年就成立的乐电，2017年10月宣布停运，成为了一家倒闭的共享充电宝企业；同年10月关停的
还有PP充电，据说由于资金链断裂甚至还拖欠工资，另外出局的还有河马充电、小宝充电、创电、放电
科技和泡泡充电等等。  

这不禁让人想到王思聪的那句断言：共享充电宝要是能成我吃翔，立帖为证。不过事实证明“纪委”王
思聪低估了人们对手机的依赖，也高估了电池的续航能力。  

一年过去了，共享充电宝的头部企业还在低调扩张市场，也基本实现了盈利，而王思聪却没有任何回应
了。在陈欧转发截图的那条微博下还时不时有人挖坟要看吃翔直播。  
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为什么是共享充电宝？  

与ofo资金链断裂、摩拜单车盈利困难、滴滴顺风车下架等情形相比，有人评论共享充电宝似乎成了“共
享经济”的仅存硕果。  

曾热烈讨论过的“共享充电宝是否是个伪需求”，这问题也在这一年中得到了验证。  

街电CEO原源在接受创业家&i黑马的采访中说过，“我们一天有大几十万的用户在用。”数据显示，201
8年3月，街电的用户总数达到6000万。小电则透露，到目前，他们的用户已经达到了8000万。  

需求被验证的同时，是盈利的产生。街电的数据显示，其自2018年5月起已连续3个月实现规模化盈利，
来电则表示从2017年10月就已经实现了收支平衡，目前已实现盈利。小电也透露，到目前他们也实现了
盈利。  

与开始热闹，结局黯淡的共享单车相比，充电宝的确赢得低调。一名不愿意透露姓名的共享充电宝行业
人士认为，充电宝主要赢在成本控制上面。  

与共享单车动辄不计成本地铺单车相比，他们投放充电宝会根据商家的流量去测算，优质商家他们才会
合作，如果一家店铺每天租借充电宝的频次不高，他们会做相应的调整。尽量让每台充电宝都做到物尽
其用。  

而且，充电宝的损坏率造成的成本也是可以控制的，“你如果充电宝不还回去或者弄坏了，系统里会一
直扣费的，最后是用户自己承担”  

单车的体积更大，还有折损费，相比之下共享充电宝体积小，又有线下店家的简单维护，投放之后的运
营成本被压缩得非常低。  

相关人士告诉「电商在线」，共享充电宝是个比较“稳”的行业，不会像共享单车那样掀起大浪，但有
不会那么无厘头，只要覆盖在了刚需场景，基本就能实现盈利。  

目前，几家共享充电宝主要都是靠充电的租金营收，“虽然一块两块的单价很低，但是算上频次和人流
量，那收入就非常可观了”。  

街电负责人算过一笔账，一个小机柜里有八个充电宝，放在某个场景里，假设它一天有四次被人取用，
这个机柜里有8元收入，365天总计2920元。当小机柜铺设为10万个，年收入就在2.92亿。  

另外，共享充电宝还有一部分的广告营收。来电的大机柜屏幕创造了很好的场景，目前广告收入所占比



例仍然很小，未来仍有扩展空间。  

当“共享经济”一地鸡毛、资本纷纷退场之时，小电的创始人唐永波却认为这是一件好事，“能安心做
事了”。来电CMO任牧发表过他的看法：“我们已经不耐烦于一个概念长时间去霸占我们头脑。共享经
济的退潮某种程度是名词的退潮，而不是商业态的退潮。”  
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“共享经济”未来还能走向何方？  

共享单车的局部失败让“共享经济”的概念一时凉凉，但正如任牧所说，其实商业形态并未退潮，反而
仍然活跃。  

共享充电宝、共享雨伞、共享体重计、共享厕纸，人们的痛点在不断被挖掘，并且等待验证。  

“关键看是不是人们的痛点以及能否占据刚需场景。”从共享充电宝行业的经验出发，有专业人士认为
，覆盖在正确的场景之下，控制好运营的成本，就有可能成功。  

不过也不是所有的需求都适合做成这种分时租赁的“共享模式”。有消费者分享了她遇到所谓共享3D眼
镜的情景。  

“以前电影院配的3D眼镜现在要自己扫码租用，一次2元，感觉变成了强制消费。而且电影快开场了排
队就特别长，体验特别不好。”  

而即便已经走通了的“共享充电宝”经验也仍然有焦虑存在。比如此次街电和来电整个争端历程，“专
利”虽然是焦点，但背后的市场占领似乎才是竞争的核心。  

就目前市场占有率来说，街电占比高，但随着专利官司上的落败，它将面临着撤柜的风险。腾出来的市
场空间将会被来电、小电以及其他企业瓜分。截止目前，小电已经有后来者居上的态势。  

另外，共享充电宝的在盈利模式上大同小异，如何建立核心的竞争壁垒也是各家都在探索的事情。  

来电经理许鹏告诉电商在线记者，专利是他们的核心竞争力之一，也因此他们必须战斗到底。目前因为
侵权纠纷，街电似乎有被“第三者”们赶超的趋势，电商记者联系街电采访，迟迟没有得到准确回复。

曾经，几个头部企业的共享充电宝形态存在部分差异，比如说街电主打小机柜，来电主打大机柜，小电
则提供了座充版本。但几种形态并非不可跨越，比如说主打大机柜模式的来电在涉足小机柜，街电则在
铺设大机柜，而小电也根据市场验证逐步放弃了座充改成盒装小机柜。  
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