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围绕自行车控制权的博弈仍将继续。多
位财务投资人对持续竞争、烧钱难止的未来
十分悲观：“业务运营不是为了盈利，是为了
融资，为了拖死对方，这不是真的商业模式。”

摩拜和ofo，可谓中国崛起最快的
互联网公司。两年多时间内，包括腾
讯、阿里巴巴、滴滴、美团点评等互联
网公司，以及红杉、高瓴、华平、弘毅、
金沙江、真格、创新工场等一众投资机
构蜂拥扎入，投资人名单超过35家，两
家公司的估值均被快速撑大至25亿美
元上下。

创始人、战略或财务投资人之间股
权错综复杂，站队和竞合利益盘根错
节，致使这单众目睽睽之下的合并案，
短期内很难达成终局。投资人近年屡试
不爽的先打再合、止损退出的套路，这
一次受阻，根源在于站在自行车背后的
中国互联网终极势力们，在场景之争上
已到了不留退路的地步。

在摩拜、ofo前后宣布E轮融资的两
个月后，2017年9月下旬，ofo早期投资
人朱啸虎突然发声，指出两家共享单
车企业“惟有合并才有出路”，一改此
前“三个月结束战争”“没有合并可能”
等好战口径。

一位了解双方财务情况的人士表
示，投资人态度转变的最主要原因是
两家共享单车企业烧钱太快，现金流
几乎只出不进，财务前景堪忧。截至

2017年12月1日，ofo账面包括押金在内
可动用的现金仅剩下3 . 5亿元，共计将
超过30亿元押金用于支付供应链欠款；
而摩拜方面亦如法使用押金超过40亿
元，账面现金尚有70亿元。“朱啸虎其实
说了实话。”他说。

10月，各方开启实质性接触，准备
合并谈判。摩拜的第一大股东腾讯和ofo
的第一大股东滴滴对合并率先达成默
契，甚至设计好了合并方案。对一再向
外界透露无意合并的双方管理层，处理
方法是设立联席CEO，由摩拜CEO王晓
峰和ofo创始人戴威分别担任，由滴滴任
命董事长，并进一步融资。腾讯对这样
的结果满意。“对于腾讯来说，摩拜和ofo
合并后，是滴滴做还是摩拜自己做，反
正只是左手倒右手的事。”一位接近滴
滴的人士称。

此时，阿里巴巴半路杀出。在2017
年汇聚中国互联网巨头的浙江乌镇互
联网大会上，摩拜和ofo的合并成为焦
点之一。2017年12月5日，阿里巴巴董事
局主席马云对共享单车表态，称知道
腾讯希望将共享单车企业合并：“我们
做任何的兼并、合作都要思考对行业
的贡献，不能为了垄断、为了早点收钱

而做。”恰在数小时前，腾讯集团董事
局主席马化腾在他人朋友圈评论共享
单车有关新闻时称：“（共享单车）被当
作支付的推广工具了，可怜了其余小
股东被锁死”。

这是摩拜和ofo各自阵营中最重量
级人物首次隔空对论共享单车合并之
事。交锋背后，是两家巨头对单车场景
的攻守之局。此前，伴随着滴滴、快的、
Uber中国三生二、二生一的“逆生长”，
腾讯通过滴滴全面收割了网约车领
域，为微信支付打下一大场景，支付交
易量直超支付宝。失此城池，是阿里一
大心病。

阿里怎么能坐看“腾讯系”再次收
割共享单车场景？如若任由滴滴主导
摩拜和ofo合并，滴滴的网约车单量加
上单车单量，日交易量将直逼电商霸
主淘宝，无论从大数据、支付场景等任
何角度看，都会是阿里在中国市场的
不二劲敌。

实战又比这还复杂几分。尽管阿
里、腾讯（简称AT）同是中国互联网商
业版图两大寡头，但羽翼日渐丰满的
小巨头公司也各怀心思；同时，各方投
资人、创始人亦各有所图，AT既是他

们的终极靠山，也是他们在博弈时借
力打力的“法宝”。

一位接近ofo和摩拜双方高层的人
士告诉记者，摩拜董事长李斌，战略投
资人美团创始人王兴，以及ofo创始人
戴威，均对滴滴图谋撮合两家共享单
车企业合并后取得控制权不满。李斌
创业蔚来汽车，其重要落地场景就是
共享出行，而美团点评业已试水专车
业务，滴滴图谋造车、还在研发外卖业
务，三方入侵各自领地只是时间问题。

王兴意欲进一步投资摩拜，以防
滴滴成为单车合并的最大受益者；而
不愿意放弃公司控制权的ofo创始人戴
威，亦靠紧阿里，借势抵制滴滴的强力
干预。去年12月8日，ofo一名主要投资
人告诉记者，早在半个月前，摩拜和ofo
无法合并已经有定论：“阿里和蚂蚁金
服对ofo的投资承诺已经明确，资金分
两步走，部分已经到账。”

这意味着，ofo暂时不会因为现金
流吃紧而引发合并。一位接近阿里的
人士认为，阿里是由戴威拉入，搅局摩
拜、ofo合并并非阿里本意。

但无论如何，当年在判断滴滴、
快的烧钱战局时稍显迟疑，被腾讯
抢占控制权的阿里，此次在共享单
车局势中不再甘当后来者，其手中
握有“哈罗单车+永安行”联盟牌，再
叠加下注o fo，已为自己进攻共享单
车创造了多种打法。

围绕自行车控制权的博弈仍将继
续。多位财务投资人对持续竞争、烧钱
难止的未来十分悲观：“业务运营不是
为了盈利，是为了融资，为了拖死对
方，这不是真的商业模式。”

据《财新周刊》

天津王庆坨镇的一年：共享单车“轮回”
一年间，共享单车来了又走，但天

津王庆坨镇的人还要靠单车存活，他们
有些人甚至成了共享单车的“接盘侠”。

春天的繁荣

苏勇接的是酷骑单车的单子。与其
说是“接”，不如说是“抢”。融资、扩张、
全球化，2017年3月份的共享单车，还是
一个“风口上”的行业。名声在外的王庆
坨很早就与共享单车建立了联系。这里
产能充足、价格便宜，可以源源不断地
提供单车。不过，共享单车公司极少愿
意承认自己的供应链就在这个镇上。

将王庆坨镇与共享单车拧在一起
的是“中间商”。他们是知名自行车厂的
工作人员，这些自行车厂从共享单车公
司拿来订单，但是由于产能不足，就分
派给王庆坨的厂房。

王庆坨镇自行车产业有着 20 年的
历史，虽然被誉为“自行车王国”，但大
多数厂房都属于作坊式的，一般只承担
自行车零部件的生产、制造。

苏勇的厂房在王庆坨镇上的一个
巷子里，如果不仔细找，很容易就会错
过。那是一个专门做车筐的地方，旺季
时，会雇用二十来个工人。“一个车筐赚3
块，5 万个就是 15 万。”苏勇回忆，这样
的大单已经很久没有在王庆坨镇出现过
了。往常接到的订单大多只是几百个，好
一点的也就两三千个。如果一年接两三
个共享单车的大单，就很有赚头了。

苏勇的这个单子，是用两瓶女儿红
换来的。他把中间商拉到镇子上的一个
火锅店，两瓶酒下肚后，单子就归了他。
王庆坨人做生意，有一点江湖气，遇到老
客户，有时酒桌上谈妥的事情，连合同也
不立，第二天就开了工。

共享单车出现之后，想买代步单车
的人更少了。“订单量暴涨，让人们看到
了春天，但做这一批共享单车的同时，传

统代步单车的单子也没了。”天津富士达
自行车有限公司CEO孙昊说。

富士达是位于天津静海的一家大
型自行车厂，每年的产量可以达到1300
万辆，与整个王庆坨的产量相当。它的
另一个身份是 ofo 战略合作伙伴，今年
有 500 万台的小黄车在这里生产。富士
达是共享单车的受益者。与 ofo 合作，
让这家老牌单车公司重新获得了生机。
在孙昊看来，这是一个正常的产业升级
过程，机会只能留给头部企业。

与共享单车赌成本

王庆坨镇并不是没有意识到共享
单车的风险，只是不想错过这个发财的

“良机”。用苏勇的话来说，接单子就像
一场赌博，赌的是共享单车公司至少可
以存活两年，到了那时，即便后期订单
结不了款，前期所赚的钱也够用了。但
让他们始料不及的是，不到半年，风光
无限的共享单车就走下神坛。

苏勇就是被这些订单给套住的。他
前后接到的三个单子，都是只支付30%
的定金。第一个单子还没有做完，马上
就来了第二个单子，对方承诺等货都发
了一起结尾款，然后没多久又来了第三
个单子。当他还在等待着剩下的尾款打
来时，这家单车公司就开始爆出押金难
退的新闻，直到倒闭，尾款也没有拿到，
至今还有几万个车筐在厂房里放着。

在王庆坨镇的自行车生意场里，关
系好的签单连合同都不用，只需一个口
头协议。这也为这些厂商埋下了隐患，
出现纠纷时，很难维权，到最后也就自
己认了。“以前是赌利润，现在是赌成
本。”李星说出了这种协议的危害。他是
王庆坨镇上的一个老厂商，从 2004 年
就开始经营自己的自行车厂。

据李星介绍，一种“三六一”的打款
模式在王庆坨镇很流行。“三”是指前期

30% 的押金，开工之前就付；“六”是指
“ 60%”的货款，发货时付；“一”是指剩
余 10% 的尾款，等两年之后盈利了再
给。自行车是个薄利的行业，厂方拿到
90% 的款之后，基本可以保本，剩下的
10% 就是利润，如果“校园车”倒闭，厂
商们最起码不亏。这种“三六一”模式赌
的是两年后能不能拿到利润，共享单车
的单子直接把成本也压上去了，风险明
显要大很多。

在王庆坨镇，李星是少有的一个没
有做共享单车的人。当时也有人找过
他，但这让他想起了三年前的事情。当
时，一些电信运营商开展“充话费送自
行车”的促销活动，大量的单车订单涌
进了王庆坨镇，也是口头预约。

李星接了几千辆整车的单子，整个
生产线都加班加点运转。天气热，李星
就给工人们买啤酒；晚上加班，他就准
备一大锅炖菜和馒头，一天能赚1万块
钱。不过，好日子没多久，活动被叫停
了，合作终止。李星库房里的2000辆单
车也就没人要了，按照250块钱一辆的
价格，就是压了50万的货，直接让他的
工厂无法运转。无奈之下，李星只能把
这些单车低价给处理了，忙活了大半
年，一分钱也没赚到。

接盘“共享单车”

还有一批人重新做起“共享单车的
生意”。他们低价回收一批单车，简单维
修之后，再转手卖出去，每辆车子能赚
二三十块钱。在王庆坨镇做自行车配件

生产的刘荣最近就以 100 块钱的价格
收了几百台“骑呗”单车，再以 130 块钱
的价格卖给了广东湛江的一家批发商。
不过，由于质量太差，被湛江的批发商
一直吐槽，为了以后的合作，刘荣给他
转了 1500 块钱的红包，以表歉意。

共享单车还以另一种模式回到这
里。在距离王庆坨镇二十多公里的汊沽
港镇，有一家天津光宝车业有限公司，
是一家有着12年历史的老牌自行车厂，
早些年也曾在王庆坨镇开展业务。在他
们办公室的黑板上写着“共享单车进度
表”的字样。

此前，酷骑单车、小蓝单车发布公
告称，自己被四川拜客科技有限公司接
管运营，该公司背后的大股东正是光宝
车业。光宝如何运营酷骑和小蓝，至今
仍是一个谜。多位天津自行车行业人士
均表示不理解，有的人认为，光宝可能
借此低价收购酷骑和小蓝的库存单车。
但是一位光宝车业的内部人士表示，小
蓝和酷骑的单车，他们不对外出售。

无论是过去还是现在，对于王庆坨
人来说，自行车是他们的饭碗，从早晨
睁开眼，到晚上睡觉，没有一天不谈论
自行车。（应采访者要求，文中苏勇、李
星、刘荣为化名）

据《南方周末》
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王王庆庆坨坨镇镇一一家家自自行行车车厂厂房房里里的的场场景景。。
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