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最近，共享单车行业竞争的激烈程度上升到一个全新的高度。一边是卡拉单车和悟
空单车的相继倒闭，另一边是黄(ofo小黄车)橙(摩拜单车)大战升级，导火索是摩拜
抢在ofo之前宣布获得新一轮融资。

坦白说，在ofo占据了市场优势后，摩拜试图用钱碾压对手的希望越来越渺茫了。
在外人看来，共享单车的行业格局是用钱砸出来的，其实不然。回顾ofo和摩拜的
发展过程就会发现，模式远比钱更重要。

理念催生市场差距

从诞生之日起，ofo与摩拜两家的产品理念就截然不同。摩拜单车的战略重心，放
在了如何防盗，防止用户破坏上。这一产品理念落实到产品上后，弊端显现出来，
摩拜单车非常笨重，导致骑行体验很差，并且制造成本居高不下。相比之下，ofo
单车更重视用户的骑行体验，在传统自行车的基础上进行优化升级。

结果大家看到了，一直琢磨防盗防破坏的摩拜单车，也禁不起摩的司机和素质低下
用户的破坏，而ofo凭借轻便的骑行体验成为了共享单车市场的领先者。易观发布
的《2017年4月中国共享单车市场研究报告》显示，2017年4月份，ofo共享单车A
PP新增活跃用户数1219.54万人，超过摩拜单车和永安行的新增用户总和近百万，
稳居行业第一。

其他几家调查机构的数据也显示，ofo在活跃度和用户规模上都已经超过了摩拜。
今年3月份，ofo日订单量已经突破千万，成为继淘宝、滴滴、美团之后，中国第四
家日订单过千万的互联网平台。随后不久，ofo日订单量突破两千万，而摩拜上个
月底的日订单量才突破千万。

在覆盖城市数量上，ofo的优势也非常明显。最新数据显示，ofo已经在全球连接了
600万辆共享单车，为中国、美国、英国、新加坡、哈萨克斯坦5个国家120座城市
上亿用户提供了超10亿次的出行服务。反观摩拜，刚刚宣布进军英国市场。

综合各方面的数据来看，摩拜与ofo的差距越来越大，而这种差距，是两家共享单
车平台产品理念不同所致。不同的产品理念，对应的是不同的商业模式，ofo和摩
拜的市场竞争因此演变成为两种商业模式的较量。
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共享单车的模式对决

无论是摩拜与ofo，还是小蓝与永安行，共享单车行业的竞争，本质是模式的对决
。经过两年的发展，国内共享单车领域形成了ofo领先的格局。在很多人看来，共
享单车这场战争不过是刚拉开序幕。事实上，共享单车行业格局已定，并且越来越
清晰。

从消费者的层面来说，ofo市场份额之所以能够持续领先，很大程度是归功于其轻
资产的商业模式。相比之下，摩拜属于一种重资产模式，从单车骑行体验到商业模
式，都太重，这让摩拜单车无法轻装前行。具体来说，摩拜的重资产商业模式，一
是产品的成本高，二是运营效率太重了。

在资金没有明显差距的情况下，摩拜单车高昂的产品成本，严重影响了摩拜的扩张
速度。据悉，摩拜单车最早一批的造价高达6000元一辆，与各地推行的有桩公共自
行车成本接近，而ofo成本仅为700元。在成本相差近10倍的情况下，ofo单车投放
以高于摩拜数倍的速度投放，这使得ofo在很短的时间内就成为行业的领军者。摩
拜显然也意识到了单车成本过高的问题，经过改进后，摩拜新一代单车“风轻扬”
上市了，成本据说只要1500元，但仍比ofo单车高2倍之多。

居高不下的成本，严重拖累了摩拜单车扩张的速度。既便摩拜现在奋起直追，ofo
在120座城市的布局，需要耗费摩拜更多的资金。有消息称，摩拜拿到6亿美元融资
，仍无法解决资金紧张的问题。按照摩拜官方透露的数据，目前共有500辆单车，
每辆单车车按1800元平均成本计算，造车总成本为90亿元。此前，摩拜共获得3.5
5亿美元融资，加上刚融资的6亿美元，仍有近30亿元的资金缺口。如果再将摩拜单
车的运营成本算下，摩拜的资金缺口仍然很大。

没有充裕的资金支撑，摩拜用什么实现2017年扩张200座城市的目标?来自外媒的
消息称，ofo也拿到了新一轮融资，不日即将公布。重资产模式的摩拜在资金缺乏
的限制下，成长速度放缓，粮草充足的ofo已经提前点燃了下一轮的战火。

共享单车的生态之争

与其他互联网行业一样，共享单车行业的竞争，在市场格局已定后，一场基于共享
单车的生态之战也吹响了号角。作为一个被定位于解决用户最后一公里出行的技术
平台，共享单车如何利用互联网平台，搭建一个高效的出行平台，将用户与单车做
一个无缝的连接，这才是共享单车生存的使命。

经历了野蛮式成长后，共享单车必然要进入精细化运营的阶段，这可以说是塑造生
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态的最好机遇。在摩拜还坚持用押金来约束骑行者的时候，ofo提出用“信用授权
”的方法使用小黄车。在联合支付宝推行“信用解锁”后，ofo还与金融机构进行
了“信用解锁”的尝试。今年4月份，ofo联合中信银行推出了联名信用卡，持有此
卡的用户可以免去99元押金。随着各种信用解锁方式的落地，ofo所倡导的信用骑
行理念也得到了各地政府的支持。

上升到产业高度来看，ofo的“信用解锁”其实是一个开放的平台，通过各个维度
的信用体系，让用户更便捷的使用共享单车。此外，ofo还在利用大数据技术，与
自行车工厂进行连接，根据每个地区对共享单车的需求就近安排生产和投放，让共
享单车整个供应链的运作效率更高效，成本也更低。

在将技术融入到共享单车运营环节的同时，ofo开放平台也初具雏形。5月份，ofo
小黄车正式宣布上线“ofo开放平台，面向全球合作伙伴开放API接口，合作伙伴可
基于该接口将ofo的短途骑行服务集成至自己应用中，用户可在第三方应用内直接
使用ofo的共享单车服务。目前，使用滴滴客户端和中国联通手机营业厅都能对ofo
小黄车解锁。不难发现，ofo开放平台更像是一个平台入口，未来可以借助滴滴、
支付宝等平台引流。

从信用解锁，到大数据平台连接自行车工厂，再到开放平台，ofo的生态链已经初
具规模。不难预测，共享单车行业未来的竞争，并不是单纯的比拼资费和单车骑行
体验，而是一场综合实力的生态博弈。

归根结底，经历了野蛮式成长后，共享单车行业的竞争必将是一场综合的较量。眼
下，摩拜一味强调“智能锁”的重要性，忽视了用户体验和生态，而ofo在优化体
验的基础上开始发力生态，谁的战略布局更稳无需多言。眼下，ofo生态已经初具
规模，摩拜要想反超ofo，时间已经不多，机会也非常渺茫。
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