
对于低成本、低风险的考量，或许

是此类共享单车平台采取招商加盟模

式的直接原因。在共享单车的后半场，

越来越多的小玩家开始将加盟作为自

己扩张的主要手段之一。

与 O2O、快递行业多为加盟模式

不同，目前来看，市面上较为知名的共

享单车品牌几乎都是直营模式，少有采

用加盟模式进行扩张。多名业内人士及

行业观察者都不看好加盟模式。

祥峰投资合伙人赵楠认为，共享单

车的链条很短，主要是出车加上本地运

营。O2O 相对来说链条较长，包括对接

渠道获取用户、做好产业链上下游的衔

接、服务内容本身等。因此，共享单车没

有太大的必要性做加盟。

此外，共享单车在日常运营中的管

理有很大部分是和“非收益性”挂钩的，

而加盟商的动力是需要短期的利益刺

激才会产生，一旦放开加盟会导致日常

管理动作变形。

他分析，这些玩家正是受到摩拜、

ofo 的竞争压力，不得不选择被迫性的

战略机会，所以只能开拓县城等纵深市

场，但这样的市场效率不高，管理等隐

性成本较高，所以为了更好地控制成

本，只能选择加盟的模式来避免自身直

接养当地团队。

经济学家宋清辉表示，加盟模式对

加盟商的控制力度不如直营渠道有力，

不利于共享单车品牌的健康发展。目前

这些品牌除了有将风险转移到加盟商

的头上来的趋势外，看不到有盈利的希

望。

熊猫资本合伙人李论认为，分析共

享单车在一个城市的运营效率是一件

十分复杂的事情，并不能简单地妄下论

断。

如果没有车辆研发、供应链管理及

通讯模块的能力，就完全是一个变相卖

车的模型。

但入局者仍然前仆后继。

二线共享单车品牌酷骑单车和百

拜单车都已经将加盟模式作为自己开

辟市场的手段之一。

8 月 20 日晚，3Vbike 创始人巫盛

华突然解散了建立仅一天的“创业合作

群”，虽然此时群聊中已聚集了近百号

人。

“加盟这东西不适合群聊，私聊吧。”他

说。

据新华网
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共享单车后半场，小品牌加盟乱象凸显

加盟共享单车正在成为四五线城市人们致富的新方向。

在此前，共享单车的战场集中于一二线城市，人口较少、

规模不大的县城、地级市等小城市被主流玩家刻意地忽略掉。

对于这些地区而言，贵为“新四大发明”的共享单车仍然是大

城市的专享。

一些共享单车品牌以高额的收益回报为亮点，用加盟的

模式吸引众多四五线城市的中小投资者入局共享单车。但现

实情况却并不乐观。山西的一位加盟商投资 50万元，在当地

投放了 500辆共享单车，但在试运营仅一个月后，却提出将手

上的共享单车转手给以加盟商名义向其咨询的记者，即便他

一直声称共享单车前景巨大，自己现在每天都有三五百元的

收入。

河南的一名加盟商则在投车不久后就因车辆丢失迅速宣

告失败；四川的一名加盟商此刻正在为用户押金退款难的问

题而发愁，平台解释称是“系统升级”所致。

8 月 19 日晚，此前因单车大量被盗而停止运营的

3Vbike，宣布调整经营策略为“本地加盟”，主要面向五六线城

市。创始人巫盛华接受媒体采访时表示，按每个城市 1000 辆

投放量，也就几十万元，还是很能吸引有余钱又有兴趣的加盟

方。当晚，在 3Vbike 组建的微信群聊中，巫盛华说，“我们转型

县城加盟，是避开巨头的压迫，同时利用本地的资源。”短短一

天时间，这个名为“创业合作群”的群聊就聚集了近百号人。

山西晋城人吴天贵（化名）是在南

方城市旅游时注意到大街上五颜六色

的共享单车的。此前他卖过汽车、电动

车，还在当地运营着一家砖厂，手头有

些积蓄，算得上那个城市的精明人。

“我当时去了杭州、南京，什么小鸣

单车、摩拜单车，其实都一个样。”看到

在一线城市里满大街的共享单车，他意

识到这是个不错的商机。

上网找项目，很快，吴天贵加盟了

总部在东莞的小强单车，“为什么选了

小强？小强是一个小单位，有什么事情

会跟你商量着来，要是那些大的品牌，

就只会让你去做运维管理。”

其实，吴天贵所在的晋城已经有政

府投放的有桩公共自行车，缴纳押金后

前 1小时免费，车子不但可以变速，有

些还有电动助力功能。

对此吴天贵有些不屑，他边开车边

轻描淡写地说，“那个没关系，它是有桩

的，这个你就停路边锁上就行。”

“咱们这城市，我估计摩拜他们还

要两年才会进来。”吴天贵摇了摇头，并

不认为会有人给他加盟的小强单车造

成威胁。

今年 5月，吴天贵以 780 元每辆的

价格购入了 500 辆单车，加上运输、人

力等成本，共投入 50余万元，并“搞定”

了当地的政府部门。“500 辆太少了，进

去就看不到了。理想状态下应该在两三

千辆。”他计划在接下来的两年内陆续

加投到 2000 辆车，这还需要大概 150

余万元的投入。

在当地，红色的小强单车零星地分

布在城市的街边，很少能看到有人使

用，当地的出租司机也只是见到过这种

突然出现在街边的新兴产物，它们并没

有像在大城市一样，受到普通市民的热

情追捧。

吴天贵告诉以加盟商身份向其咨

询的记者，自己已经有超过 5000 名注

册用户，押金 99 元，每小时收费 1 元，

每辆单车的日均骑行次数在 1.2 至 1.5

次之间，日收入 300至 500 元。

四川南充营山县的高德胜（化名）

与吴天贵的想法一致。他几乎在同一时

间加盟了一家名为斯洛登的共享单车

品牌。“ofo、摩拜这些品牌是不会来县

城的，他们现在主要都去国外发展了。”

8月 8日，操着浓厚的四川口音，高德胜

在电话中说。

他以 860 元每辆的价格从斯洛登

采购了 500辆单车，准备在营山县城投

放。其中前期 300辆已经投入市场，有

200 辆仍未交付。

在 20多万人的营山县城，高德胜

绿色车身、粉红色轮毂的斯洛登单车格

外扎眼，但也仅仅在刚刚投放的前两

天，每辆单车的日均骑行次数达到了 3

次，此后每天平台的骑行总次数只有

“一百来次”。

在他们的计划里，可见的未来，慢

慢铺开的共享单车可以通过多种渠道

快速回本，吴天贵展望小强单车未来在

晋城的前景，“除了租金，未来的广告收

入还有一大笔钱。”

“20年前错过了互联网，10 年前错

过了淘宝，5年前错过了微博，现在，你

还要错过共享经济吗？”走加盟模式的

DDbike 共享单车网站上，一句广告词

让人动容。

搜索“共享单车加盟”，能发现大批

招商的单车品牌，如小强单车、斯洛登

共享单车、DDbike、优速出行、德健单车

等。

投资少、回本快是这些共享单车品

牌在招商中着重强调的亮点。在多个品

牌对外宣称的盈利模式中，加盟者少则

3至 4 个月，多则 8-9 个月就可以收回

成本。

这些单车品牌主要面向地级市、县

城等小城市和景区招收加盟商，加盟方

式一般分为两种：

1、加盟商向平台购买整车，平台方

提供系统及硬件服务，单车售价在 500

元 -900 元不等，大部分收益归加盟商

所有。2、加盟商向平台支付 50 万不等

的加盟费，与平台合作运营，平台根据

当地运营效率投放一定车辆，后期收益

按比例分成。

但无论哪种形式，线下的运维及管

理都由加盟商负责。据观察，加盟商们

多青睐“直接买车”的加盟方式。

平台向加盟商许诺的收益主要来

源于其高频的使用效率所带来的租金

收益。

上述斯洛登共享单车的盈利模式

材料中表示，以人口 20万以上的城市

为例，投放 1000 辆车，每辆车 860 元，

购车成本 86万，运营成本每月约 1万

元；每天每辆车骑行 5-8 次，每小时收

费 1 元，每天收益 5-8 元，每月收费总

计 15万 -24 万，粗略计算，最晚半年即

可收回所有成本。

小强单车在其加盟模式中称，平均

每天每辆单车可骑行 4次，每次收费 1

元，投资 1000 辆单车每月就可获得 12

万的收益，“投资平均 8-9 个月回本”。

另一个来自成都的 DDbike 则称，

以 15 万人口的县城为例，投放 300 辆

车，资金约 13.8 万，客户端软件的使用

费用 3万，成本总计 18 万元，每辆车的

日均使用频率为 6-8 次，以此计算 3至

4个月就可收回投资本金。

除了租金收益，车身、车尾及手机

APP 开屏的广告收益也成为平台们宣

称的收益来源之一。晋城加盟商吴天贵

对广告收益深信不疑：“广告力度很大

啊，一辆车一个月不得三四十块？你一

千台车一个月就多少了？”

还有平台宣称，押金沉淀也能带来

收益，“到后期可以申请动用 30%用作

项目定向投资。”

落地四五线小城的共享单车真的

能成为摇钱树吗？

加盟斯洛登共享单车的高德胜透

露，仅仅在刚刚进入营山县城时，日均

骑行次数达到了 3次，此后每天的单车

总骑行次数只有一百来次。按照每日骑

行总次数为 150次计算，其每辆单车的

日均骑行次数仅为 0.5 次，与平台宣称

的“至少 5-8 次”相差甚远。

小强单车的加盟商吴天贵的运营

数据同样不尽如人意，每天每辆车的日

均骑行次数在 1.2-1.5 次之间，尚未达

到小强单车“平均 4次”的数据。

但他们都认为这种情况只是暂时

的，骑行次数较低是由于投放车辆较少

的缘故。

“一个城市要发展，怎么可能没人

骑？”面对质疑，高德胜在电话中情绪激

动地回应着。

但是实际上，即便是在一二线城

市，要达到上述平台宣称的数据都有些

困难。

某主流共享单车品牌的市场部人

士质疑：“我们在一二线城市都不一定

做到五次，更别说其他品牌其他地方

了。”小蓝单车副总裁胡宇沸甚至直言：

“在这些地区根本不可能。”

记者在晋城市区实地体验后发现，

在大街上几乎很难看到小强单车的身

影，两天的时间里只看到一位骑行用

户。

事实上，晋城城区地处盆地，市区

道路多坡路，自行车在这里并不受欢

迎，电动车是市民出行的主要选择。即

便是自行车，晋城市民也多会选择带有

变速及电动助力功能的公共自行车，其

在价格及体验上更好。

斯洛登的工作人员回应称，以上数

据“只作参考”“这是打比方，比喻你懂

吗？”小强单车创始人何亦强则称，每个

城市的数据没有一个直接的参考性，有

好有坏，没有一个统一的。

除了难以达到的使用频率，加盟商

们拿到的单车质量也令人担忧。

小强单车宣称车身采用的是高碳

钢车身材质，但投放晋城仅一月的小强

单车，在单车的车头碗组、踏板及链条

等部位都出现了明显的黄色锈迹。

天津市自行车电动车行业协会秘

书长邢燕兵指出，此类部位出现锈迹通

常是由于单车选用的配件表面处理不

过关所致。但在投放市场仅一个月即出

现这种情况，是企业选用了低端及不合

格的产品所致。

更让加盟商头疼的是单车的定位

系统。

小强单车在晋城的一名运维人员

连连抱怨“太累太累了”。有次他们在郊

区的一个村庄中找了一下午车：地图上

显示这 3辆车分散在不同地方，但实际

上这 3辆单车停在一起。“误差可不止

二三十米，得有一百多米。”

斯洛登的加盟商高德胜同样表示，

斯洛登共享单车的定位并不准确，有时

候在地图上看到有一辆车，但就是找不

到。

但这并不是高德胜面临的首要问

题，现在他更为头疼的是用户难以退押

金的难题。他不得不对外澄清，押金退

款难是由于系统升级所致———这也是

加盟平台斯洛登给他的解释。

吴天贵在晋城刚刚试运营了一个

月，面对记者以加盟商身份的咨询，他

却提出要将手上的小强单车转手，“要

不你来晋城接着我的做好了，我前期准

备都已经完成了。”

公开资料显示，上述单车平台大多

是在 2017 年以后才正式进入市场，

规模普遍较小。除了已知斯洛登共

享单车此前为一家传统自行车制造

商以外，其余品牌之前多从事软件开发

业务。

小强单车的主体公司为广东亦强

软件有限公司，此前的主营业务是制作

APP及软件系统。工商信息显示，直到

2017 年 5月，广东亦强软件有限公司

才做了工商变更，在经营范围中加入了

自行车出租及销售业务。

创始人何志强称，公司最早是在国

外投放共享单车，效果差强人意，直到

2017 年初才开始转向国内市场。三四

月份最早在四川上线，目前已经入驻全

国 13个城市，其中大部分是四五线小

城市。

实际上，要成立一家共享单车品牌

并不困难。

北京一家专门为共享单车企业制

作软件系统的公司称，手机 APP+ 后台

管理系统只需要花费 10万元就可以永

久使用，但是并不提供源代码。花费 20

万元就可完全买断。

该公司工作人员介绍，如果想要自

己做加盟平台，只需在后台管理系统上

加开一个账号权限就可以。“你多加上

一个账户，然后在后台限定他只能看某

个区域的运营数据就可以了。”

同时，该工作人员称，他们也可提

供单车及智能锁，一整套售价 620元。

“市面上绝大多数智能锁都是从深

圳采购的，像这样一把锁加太阳能电池

板一套售价大概为 270元。”该工作人

员称，智能锁的定位误差在 10米左右。

也就是说，最低仅需 10 万元，就可

以在市场上买到一整套共享单车的后

台管理系统及 APP，而每辆配备智能

锁的单车市场价也仅为 620 元。

上述共享单车平台中每辆单车的

售价则多在 800 元左右，一辆单车就

可获利约 200 元。再加上系统使用费

用及后期收益分成，按加盟 500 辆单

车计算，平台方最低就可获利 10万元。

上述加盟商均表示，平台一般是在

收到加盟商的订单之后才会生产单车，

在提交订单后，最低都需要 20天左右

的生产环节。

对于平台来说，加盟基本就是零风

险的买卖。无论加盟商是否实现盈利，

平台都已经获利不少。

即便如此，仍有平台出事。

在深圳，一家名为优速出行的共享

单车平台在收取了加盟商缴纳的定金

之后，却迟迟未能交车。根据该品牌发

布信息显示，截至 5 月 4 日，全国已签

约 119个区域运营中心。

优速出行一名早期加盟商表示，一

个区县的合作费用为 15 万 -20 万元。

他在今年 5月缴纳了 5万元定金，但直

到 8月份平台仍未交付单车，缴纳的定

金也不了了之。

而现在，该平台却摇身一变成为一

家为共享单车提供一站式解决方案的

公司，矢口否认自己曾做过加盟模式。

诱人的招商材料：
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“加盟这东西
不适合群聊”05
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