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共享充电宝忽高忽低的价格成了一个谜。8月

28日，北京商报记者调查发现，就算是同一片区

域，不同充电宝的定价完全不同；同一品牌在不同

点位的24小时收费价格价差可达20元。究其原

因，这与其背后的运营模式大有关系：定价由平

台、代理商与商家共同决定，有些代理商有着较高

的话语权，平台仅提供“定价不要太高”的建议。无

论如何，共享充电宝终究是告别了“1元时代”，普

遍涨幅200%。分析认为，涨价暴露了商业模式存

在短板，企业无法通过规模效应获取盈利，陷入了

“涨价流失客户不涨价没收入”的怪圈。

走访：收费标准参差不齐

共享充电近来的每一次“出圈”，都与价

格脱不开关系。北京商报记者走访多处共享

充电宝点位发现，部分点位充电宝租借价格

出现调整，同平台内不同的点位收费标准也

各异。

以街电共享充电宝为例，每小时单价为

1-4元不等，24小时收费价格则在10-30元不

等。北京商报记者走访发现，位于万芳园的联

众地产街电点位收费标准为1元/ 小时，24小

时收费10元；位于花乡奥莱的哈根达斯街电

点位收费标准为4元/小时，24小时收费30元。

怪兽充电宝的小时收费在3-4元，24小

时收费价格普遍在24-30元。如全家便利店

首经贸店点位4元/小时，24小时收费28元；肯

德基白纸坊店点位半小时1.5元，24小时收费

30元。

美团充电宝的小时价格普遍在4元左右，

24小时价格则在30元左右。如■枫酒店收费3

元/小时，24小时收费30元；葛洲坝中国府则

收费最高，10元/小时，24小时收费50元。两个

点位的24小时收费相差20元。

综上所述，无论是每小时收费标准还是

24小时“封顶”价格，各家品牌都不尽相同。

就算是位于同一区域内的不同平台，相

应充电宝的价格也存在明显差异。消费者杨

女士表示，近日，在同仁医院亦庄分院租借充

电宝时发现，尽管小电与街电的每小时收费

均为4元，但24小时封顶价格存在差异，前者

40元，后者为30元。

全网喊着共享充电宝普遍涨价时，也有

选手在小范围内降价。北京商报记者在北京

银泰中心in01调查期间发现，街电充电宝价

格在该点位的价格从5元/ 小时变为4元/ 小

时，且24小时收费价格始终未变，为40元。

定价：平台说了不算

共享充电宝的价格为何忽高忽低？明明

是位于同一个商圈或点位，不同品牌定价为

何有高有低，且差距较大？除去同行之间的竞

争与攀比，企业的运营模式一定程度上会影

响共享充电宝的定价。

北京商报记者调查发现，是直营还是加

盟模式会首先影响定价，如果再细分是否收

取代理、设备采购与租赁费用以及抽成比例

的高低，定价体系还会发生变化。

怪兽充电的相关负责人表示，怪兽充电

以“直营+代理”模式运营，合作代理不收取代

理费用，但会小比例抽取充电宝租赁费。代理

模式的盈利在于，怪兽充电可以向代理商销

售共享充电设备，从中赚取的是设备销售的

费用。

按此运营模式，怪兽充电对代理商的充

电终端定价权限不高。上述负责人解释称，公

司的定价原则为平台建议+沟通商户，然后达

成一致。价格会根据点位所在城市的消费水

平、行业价格水平、商户主体意愿三大因素发

生变化。

北京商报记者以寻求代理合作为由联系

到街电客服人员，该人员证实，“合作不收取

代理费、设备费用，但需与商家协商租赁费用

的抽成比例”。具体来讲，商家或代理商提交

的合作意向内容审核通过后，再根据平台、代

理商、商家三方所提供的资源敲定各家的抽

成比例。

落实到具体的定价层面，共享充电宝企

业还是要考虑消费者的接受程度以及盈利水

平，对代理商做出要求。上述怪兽充电相关负

责人提到，平台会向代理商提供建议，并建议

定价不要太高，以免影响公司业务。

“部分资本介入、市场变化，使得共享充

电价格不断发生改变”，有共享充电从业者透

露，部分平台不掌握共享充电宝的定价权。美

团充电宝BD就透露，租借充电宝的收费标准

由区域内代理商设定，平台、商家不参与定价。

“小电科技的直营点位仍占据较高比例。

直营模式较重，定价高低会直接影响盈利周

期的长短。”一位业内人士向北京商报记者表

示。据悉，小电科技提出今年主打“直营+代

理”的整体业务策略。

无论直营还是代理模式，随着一二线城

市的点位逐渐走向饱和，企业还是需要不断占

领点位与人流密集场所，来增加盈利可能性。

利润：每台每月收益几十元

如果逛街没有能租赁的充电宝，消费者

反而会有些不适应。那么，商业引入了共享充

电宝后，又是否能有可观收入呢？

一位竹芒科技BD负责人向北京商报记

者透露：商家引入街电、搜电的共享充电宝进

店，不需要支付代理费用，但需要购买设备。

竹芒科技以6口4宝、8口6宝的设备销售较多，

团购售价分别为566元/台、875元/台。

上述负责人还表示，在日后运营中，商家

需要支付服务费，即每台机器租赁充电宝产

生流水的10%。按照此标准，购买设备和流水

的10%是商家的主要成本。

北京商报记者向BD负责人了解到，这些

设备的日耗电量为1-2度电。一位北京商业项

目负责人介绍，北京市区内的商用电价格基

本一致，不同时段的用电价格不同，高峰和尖

峰时段的每度电价格在1.226-1.422元左右。

如果按照尖峰时段电费计算，一台充电机设

备每天电费支出在3元以内。

按照上述街电BD负责人介绍，商店内每

台设备的平均流水在10元左右，除去10%的

服务费以及3元电费，商家手中每台充电设

备可获得6-7元收益。如果商家引入的设备

价格为566元，在租借充电宝每日流水不变

的情况下，商家至少需要80天回本并产生消

费利润。

如果商家的店铺位置足够好，吸引到广

告商投广告，这就意味着商家的收入大幅增

加。北京商报记者了解到，街电充电宝的租借

价格由商家自己设定，商家也可以自主接受广

告合作，期间产生的广告费由商家自己所有。

与竹芒科技不同的是，美团充电宝大多

采用代理制。美团充电宝BD负责人介绍，合

作美团充电宝，商家无需购买充电宝，由该地

区代理进行免费安装，但是消费者使用充电

宝产生的费用则由代理收取90%，美团平台

收取4%的服务费，剩余6%收入由安置设备的

商家获得。

同时该负责人透露，目前，在商场内的一

台美团充电设备月流水约700元，写字楼内设

备月流水达500元。一个商店、餐厅引入一台

美团充电设备，每月可从中收益几十元。

怪圈：涨价暴露模式短板

不论定价是否由平台说了算，涨价注定

会透支共享充电的热度与市场。近年来共享

充电宝的价格有升有降，但对比共享充电宝

刚兴起的那几年，其价格已经翻倍增长。彼时

共享充电宝租借1小时只需要1元。北京商报

记者在走访时发现，现在多数共享充电宝每

小时收费3-4元，整体价格涨幅超200%。

相较于共享充电宝企业早期用低价形式

跑马圈地，当前的市场的竞争已然饱和了，甚

至有消费者习惯了使用共享充电宝，尤其一

线城市的用户对产品黏性逐渐形成。因此，

当共享充电宝早几年轮番涨价时，市场反

应颇为激烈，当消费习惯发生改变，市场几

近饱和，再涨价反而不会引起更多的关注

了，“涨价是多方博弈的结果，也是市场调配

的结果”。

不可否认，在经历大幅涨价及区域内价

格快速调整后，共享充电宝租用价告别“1元

起”的时代，且似乎很难再回到从前。

深度科技研究院院长张孝荣直言，涨价

暴露了共享充电行业存在商业模式短板。运

营成本高而收入低，企业无法通过规模效应

获取盈利，只能一味依靠提升价格。涨价又会

带来用户流失，令收入进一步下滑，这将使企

业、行业陷入恶性循环。同时，由于用户增速

放缓，行业又将面临生存挑战。

与此同时，从整体发展的趋势来看，行业

的确遇到了天花板。国家信息中心《中国共享

经济发展报告》显示，2017-2020年，共享充

电宝的总用户规模呈上升趋势，从2017年的

0.8亿人增长到2020年的2.9亿人，但增长速度

却在明显放缓，年增长率从104.9%降到56.3%

再降到15.6%。

或许是意识到共享充电宝的发展也不过

如此，需要新业务完成下一阶段的布局，共享

充电企业在尝试布局新业务。不久前，街电、

搜电品牌所属公司竹芒科技宣布，该公司新

增充电桩、无人零售柜、储物柜等新业务线。怪

兽充电创始人蔡光渊推出“开欢”白酒产品，并

在线上开店。小电也在尝试建立会员体系，并

希望通过深挖用户运营，为会员在充电之外

提供新的服务内容。

北京商报记者王维祎实习记者王思琦

休闲零食中报PK：三只松鼠被反超，好想你掉队
8月28日，随着来伊份披露上半年业绩

报告，A股休闲零食企业中报披露也接近尾

声。北京商报记者从营收、净利两个指标对

比三只松鼠、良品铺子、来伊份、洽洽食品、

好想你、盐津铺子发现，营收净利双降的三

只松鼠上市后营收规模首次被良品铺子反

超；而净利降幅超九成的好想你，成为下降

幅度最大的品牌。在业内人士看来，近年

来，零食行业发展迅速，市场格局加速改

变，伴随而来的“同质化严重”“全渠道转

型”“滞后于消费需求”等问题也愈发突出。

三只松鼠的营收危机

在6家A股休闲零食企业中，营收排名

第一的三只松鼠，遭遇守位危机。8月28日，

来伊份披露半年报显示，公司2022年上半

年度实现营业收入为23.12亿元，同比增长

10.12%；归属于上市公司股东的净利润约

1.11亿元，同比增长2.02%。

北京商报记者梳理已发布的企业中报

发现，从营收规模来看，A股6家休闲零食企

业今年上半年的营业收入规模从高到低进

行排名，分别为良品铺子、三只松鼠、洽洽

食品、来伊份、盐津铺子、好想你。

与去年同期相比，排序变化主要发生

在良品铺子和三只松鼠之间。2021年上半

年，三只松鼠以52.61亿元领先营收为44.21

亿元的良品铺子。事实上，自2019年上市以

来，三只松鼠的营收规模一直位列上述6家

A股休闲零食企业榜首。今年上半年，三只

松鼠被良品铺子反超。

数据显示，2022年上半年三只松鼠营

收为41.1亿元，同比下降21.8%。同期，良品

铺子实现营业总收入48.95亿元，同比增长

10.72%，归母净利润实现1.93亿元，同比增

长0.67%。

快消行业新零售专家鲍跃忠表示，电

商起家的三只松鼠这几年正在进行全渠道

转型，由线上走入线下，过去一年优化关闭

了一些线下门店，多少会影响到公司业绩。

广东省食品安全保障促进会副会长朱

丹蓬认为，相比来看，良品铺子的渠道为线

上与线下各占一半，这种渠道布局对于企

业未来发展来说具有一定的可持续核心竞

争力优势。

好想你净利降幅最大

如果说三只松鼠的营收下滑是因渠道

变革带来的“变故”，那么好想你的净利下

滑可以说是“顽疾”了。

财报数据显示，三只松鼠、良品铺子、

洽洽食品、来伊份、盐津铺子、好想你在今

年上半年均保持盈利。然而在变化幅度上，

好想你出现了超九成的净利下滑，成为6家

之最，在6家企业中净利润垫底。

数据显示，好想你2022年上半年实现

营业总收入6.16亿元，同比增长22.9%；实现

归母净利润236万元，同比下降95.7%。对于

上述业绩变动，好想你相关负责人曾在接受

北京商报记者采访时将其归因于成本上升、

销售费用增加、非经常性损益减少等。

这不是好想你第一次在上述企业对比中

出现净利降幅最大的局面。数据显示，2021年

上半年好想你实现的归属净利润约0.55亿

元，同比下降97.55%，也是6股中降幅最大的。

在朱丹蓬看来，卖掉百草味之后，好想

你尚未有优质板块来支撑整个资本市场，

业绩出现低迷。目前，好想你聚焦的红枣业

务，科技含量较低、不具稀缺性，在市场中

难以具备溢价能力和空间。

行业进入存量竞争

发展步入快车道的休闲零食市场格局

已悄然改变。

根据欧睿国际数据，中国包装休闲零

食市场整体规模从2017年的3849亿元增长

至2021年的4578亿元，年复合增速4.4%。

零食领域竞争愈加激烈，零食市场结构发

生了许多变化。

在鲍跃忠看来，休闲零食品牌更加多

元化，新消费品牌、传统零食企业都在借助

新体系加速竞争。在渠道上，随着电商平台

多元化，新兴渠道势力发展起来，为零食品

牌寻求全渠道发展带来了新的机会，多家

品牌开设起直播、视频带货。此外，消费者

对零食消费需求理念在改变，但整个零食

领域产品同质化严重，产品缺乏核心竞争

力，已经滞后于消费者需求。

从财报来看，上半年多家零食企业均

在发力产品研发与渠道拓展。

三只松鼠在财报中表示，公司重视研

发，报告期内研发费用2288.94万元。良品铺

子在财报中表示，上半年产品端聚焦核心

品类研发，渠道方面在线下拓展门店、线上

持续扩张新兴渠道。来伊份在财报中称，公

司近两年持续开发与拓展创新品类，2022

年上半年就推出超过200款新品，为满足不

同消费人群个性化需求开发了健康系列零

食，并注重线下线上全渠道网络建设。

鲍跃忠建议道，零食企业需要在三方

面进行转型：首先是产品结构进行大的调

整，围绕当前消费者真正需求，在产品差异

化方面做出创新。其次要实现渠道创新，进

行全渠道发展，像良品铺子这样具有线下

渠道优势的企业，要与新兴渠道做出有机

融合，如三只松鼠等线上起家的企业，也迫

切需要进行全渠道的转型探索。最后要尽

快实现由商品营销为中心，转向以用户营

销为中心，做好顾客价值。

针对上述发展问题，北京商报记者联

系采访了三只松鼠、良品铺子、来伊份、好

想你，截至发稿未收到回复。

北京商报记者王晓张函

2022年上半年

共享充电宝行业累计交易订单量

有望突破8亿笔

CR4：指行业前四名

份额集中度指标

共享充电宝行业企业市场设

备量CR4分别达90.9%

共享充电宝行业GMV

CR4分别达93.6%

共享充电宝行业

交易订单量CR4

达92.7% 2022年一季度

怪兽充电的代理点位占比扩大至38.9%

数据来源：头豹《2022年中国共享充电宝行业市场研究报告》

竹芒科技近半的点位资源

共享充电宝定价，谁说了算


