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不过，尽管抖音已经在本
地生活方面秀出了肌肉，其
能否对于已有的市场格局造
成真正的冲击，行业人士的
看法不尽相同。

“尽管本地生活已有美
团、饿了么等老玩家以及京
东、快手、拼多多等头部互联
网平台的布局，但目前该赛
道未出现垄断式的头部平
台，市场机会仍存。”陈礼腾
认为，抖音频频加码本地生
活 ，对 于 合 作 方 饿 了 么 而
言，抖音为饿了么提供流量
资源的同时，也与其在餐饮
团购方面存在一定竞争关
系。抖音与美团的竞争关系
更为直接。作为新势力的抖
音，通过视频形式进行营销
也是创新手段之一，或许抖
音将成为本地生活领域下一
个破局者。

而张毅则表示，抖音做新
闻资讯，把新浪、搜狐、网易、
凤凰挤下了神坛；抖音做直
播带货，则挤占了淘宝的市
场份额。“抖音的每一步挑
战，让大家看到了它的创新，
所以它做外卖，会让大家感
到非常惊讶，并对此充满期
待”。

不过，张毅认为，至少在
外卖这个本地生活的细分领
域，抖音与美团相比缺乏优
势。“美团最大的优势在于其
外卖配送团队。”张毅进一步
分析称，而抖音即便与饿了
么等进行合作补齐短板，也
只能是留存于表面。

至于美团会不会对此做
出反击？在张毅看来，美团
应该要会观察抖音的做法，
并尝试在本地生活领域开辟
出新的事业；其次，美团应该

思考如何加固“护城河”，提
升用户黏性。这是接下来美
团需要思考和布局的方向。

而据记者观察，面对抖音
的施压，美团也已经开始予
以反击。近期。美团在APP
中的“外卖”模块中更新短视
频界面。据测试发现，“美
团外卖二楼”的短视频展示
逻辑和抖音类似，都是单屏
上下滑动模式。主要展示的
是餐厅招牌菜品，界面会显
示餐厅评分、配送时间、餐
品价格等基本信息，用户可
以点赞收藏，点击右下方的

“马上抢”，即可跳转至餐厅
在美团外卖的选购界面。就
目前来看，美团和抖音本地
生活“相互侵占”的趋势愈
加明显，都在向对方的核心
领域入侵，双方的火药
味愈加浓烈。

未来健康产品的质量问题也屡
遭诟病。

记者在黑猫投诉平台上检索
SKG发现，有三百多条关于未来穿戴
的投诉，主要聚集在“对人体有伤害”

“虚假宣传”“质量有问题”等方面。
而网络上关于使用 SKG造成身体损
伤的例子也并不少见。此前，有新闻
曝出购买 SKG颈部按摩仪后使用两
次把脖子烫伤、男子使用SKG颈椎按
摩仪致伤住院 17 天等事件，也有消
费者曾在小红书平台反映，自己购买
的SKG腰部按摩器，不仅出现了接口
脱落的质量问题，甚至在使用的时候
有漏电的现象。

为此，记者走访广州SKG线下实
体店。年关已过，在经历了旺盛的新
春消费热潮后，门店的客流明显有
所减弱，不过仍有市民路过时试用
按摩仪。

“春节旺季时，很多人买按摩仪
来送礼，最多一天卖出几十单。”广州
某门店销售员告诉记者，目前市面上
最受欢迎的是颈椎按摩仪，不同型号
的产品价格由 399 元至 1899 元不
等。记者注意到，无论是门店摆出的

按摩仪还是按摩腰带等，包装上均未
标有“3C”认证。

对此，销售员回应称，该产品非
国家要求强制认定的产品类型，无法
申请3C认证。未来穿戴也曾在投诉
平台回复消费者时表示，该公司产品
为非国家要求强制认定的产品类型，
非 3C 认证产品目录内产品，无法申
请 3C 认证;该产品经过中国质量认
证中心华南实验室检测。

对于报告期内产品被消费者投
诉、纠纷的情况，深交所也有问询。
对此，未来穿戴回复称：“发行人报告
期内各期投诉涉及的消费金额分别
为 3.25 万元、4.25 万元、6.43 万元、
11.79万元，主要原因为使用不当、产
品体验未达预期等，占各期营业收入
的比例低于0.1%，占比较低。”

显然，未来穿戴也意识到风险。
其在招股书中坦言，若公司无法在
品牌宣传、产品质量、产品使用体验
及售后服务等方面持续提升品牌美
誉度，将会直接导致品牌影响力下
降，从而造成消费者的流失，给公司
业绩增长和持续经营能力带来负面
影响。
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又一家“做按摩”的顺德公司冲击上市

未来穿戴明星代言费用惊人
“国内按摩第一股”倍轻松刚登陆科创板，SKG母公司未

来穿戴也紧跟其后。近日，总部位于广东顺德的未来穿戴健
康科技股份有限公司更新招股说明书，其创业板上市的进程
又往前推进了一步。招股书显示，未来穿戴主要产品包括颈
椎按摩仪、眼部按摩仪、腰部按摩仪、筋膜枪、健康手表等。

值得留意的是，在最新招股书中，未来穿戴对于募集资金
用途项目进行调整，终止了“补充流动资金项目”的募资，拟
募资总额也由此前的16.01亿元下降到12.9亿元。此外，其
动辄千万的明星代言费、科技含量不高、产品频现质量问题
也引发市场质疑。
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羊城晚报记者 沈钊 实习生 李嘉岚 邓佳丽

2 月 7日，#抖音将于
3月 1 日上线全国外卖服
务#的话题冲上微博热搜
榜首，相关话题的阅读量
数以亿计。当天，抖音生
活服务相关负责人却对此
消息进行了否认，该负责
人表示，“团购配送”项目
目前仍在北京、上海、成都
试点当中，近期已开放该
三城的商家自助入驻。后
续将视试点情况，考虑逐
步拓展试点城市，目前无
具体时间表。

羊城晚报记者梳理发
现，抖音生活服务的布局
可以追溯到数年前。此
前，抖音上也有不少商家
提供外卖配送服务。上抖
音点外卖，实际上已非新
鲜事儿。不过，但对于抖
音在本地生活服务的布
局，有行业人士认为，以外
卖为代表的本地生活赛道
尚未成为垄断式的头部平
台，市场机会仍存，而坐拥
巨大流量的抖音，存在破
局的可能。

抖音入局本地生活领域的时间，比一
般人想象中的要更早一些。2018年 9月，
抖音初次试水本地生活，成立POI团队，将
短视频线上信息链接至真实的线下门店地
址。不过，在这之后的很长一段时间，抖音
在本地生活上一直更像“广告商”，为美团、
商家引流，直至2021年年底才入局。

在 2021 年，抖音组建了外卖业务“心
动外卖”，并已开始在抖音 APP 内部开启
小范围测试。Slogan 为“心动外卖，吃你
所爱”的心动外卖，开发主体正是北京微博
视界科技有限公司，而其同时也是抖音目
前的运营方。而已经曝光的信息显示，心

动外卖将引导抖音内的餐饮商家入驻，由
商家自主提供配送服务。

到了去年下半年，抖音先是与饿了么
共同宣布达成合作，双方将携手探索本地
生活服务的新场景升级，随后又与顺丰同
城、达达快送等，就抖音生活服务“团购配
送”达成合作。

彼时，行业分析人士便认为，“到家”服
务这条细分赛道，对于即时配送能力有着
较高的要求。此轮合作的达达、闪送、顺丰
同城，以及此前的饿了么，均具备不俗的即
时配送履约能力，恰好补齐抖音在即时配
送方面的短板。

而 2月 7日忽然被推上微博热搜的话
题#抖音将于 3 月 1 日上线全国外卖服务
#，尽管已经被抖音辟谣为假消息，但这件
事背后透露出的，是行业和消费者对抖音
在本地生活布局上的关注。

艾媒咨询 CEO 兼首席分析师张毅接
受羊城晚报记者采访时表示，根据艾媒咨
询刚刚发布的数据，抖音坐拥近8亿用户，
这部分用户资源是抖音布局本地生活领域
最大的优势。其次，抖音的内容以及推荐
算法非常成熟，根据艾媒咨询的研究，在抖
音上最容易获得消费者认同的内容，便是
关于吃和玩这两种消费内容。

无独有偶，网经社电子商务研究中心

生活服务电商分析师陈礼腾接受羊城晚报
记者采访时也表示, 作为日活超7亿的超
级APP，抖音的用户转化潜力巨大。目前，
抖音已在直播电商赛道占据一席之地，而
作为另一块万亿级的市场，本地生活服务
不论是“到店”还是“到家”业务都是重要
的用户流量转化场景。

陈礼腾认为，抖音频频加码本地生活，
对于合作方饿了么而言，抖音为饿了么提供
流量资源的同时，也与其在餐饮团购方面存
在一定竞争关系。不过，抖音与美团的竞争
关系更为直接。作为新势力的抖音，通过视
频形式进行营销也是创新手段之一，或许抖
音将成为本地生活领域下一个破局者。

“抖音与即时配送平台的
合作，是抖音正在通过平台
模式开始加速发展餐饮外卖
和即时零售业务。”网经社电
子商务研究中心特约研究
员、百联咨询创始人庄帅表
示，抖音发力本地生活，面临
着三大挑战：首先是本地生
活的平台运营和管理能力的
强化，其次是供给侧的丰富，
需要拓展更多的商家和服务
商加入平台，最后就是履约
能力和调度系统的持续提
升。

其中的基石，无疑是平台
商家与服务商的数量和丰富
程度。而根据今年 1 月抖音
发布的《2022 抖音生活服务

数据报告》，过去一年，抖音
生活服务覆盖城市已超 370
个，合作门店超 100 万家；共
有 16.7 亿个短视频和 235 万
个直播间，提供了219万种美
食选择和71万个放松休闲好
去处；超过 28 万个中小商家
通过抖音生活服务实现营收
增长。

羽翼渐丰，抖音在本地生
活方面也进一步流露出了野
心：今年 1 月中旬，多家媒体
报道称，抖音生活服务 2023
年的目标为 1500 亿，这一目
标 约 为 上 一 年 GMV 的 两
倍。具体细分到各条业务
线，餐饮承担了一半的GMV
目标，计划完成 750 亿，到综

计划完成450亿，酒旅计划完
成300亿。

而更详细的数据则显示，
从2022年 10月开始，抖音生
活服务已经能够基本达到单
月 GMV 过 100 亿 的 成 绩 。
今年 1 月-2 月，抖音生活服
务 制 定 的 双 月 目 标 为 300
亿。知情人士透露，内部对
1500亿的新目标还是很有信
心。但由于本地生活一年的
重要时间节点往往从五一等
旅游旺季开始，他们预计主
要增长会在6月份之后开始，
上半年预计有 15%的增长。
此外，内部目前预计的抖音
生活服务 GMV 天花板，是
2600-2800亿。

SKG 线下实体门店

抖音生活服务相关负责人否认上线外卖服务

本地生活赛道谁能破局胜出本地生活赛道谁能破局胜出？？

抖音早已入局本地生活

流量变现谁是最好切口？

超百万门店已“入吾彀中”

能否冲击已有市场格局？

外 卖 员 在
送餐途中
视觉中国 供图

据缺陷汽车产品信息收集平台车
质网统计，今年1月车质网共受理车主
有效投诉信息 7573 宗。受春节假期影
响，投诉量同环比均有所下降，但部分
车型的投诉量却出现逆势增长，榜单前
十名中有一半车型的投诉量环比有所
上涨。具体到榜单，日系品牌成为本月
投诉的“重灾区”，共有15款车型进入榜
单前30名，前10名有5款都是某一日系
品牌的。

日系车居然成了投诉的重点，这确
实值得业界和用户深思。因为日系车
过去都是以精益化生产、成本更低、故
障更少、服务更好占领市场的。从市场
占有率来看，也曾经多年占据近三分之
一的份额。如今日系的问题，恰恰是在
电动车不断上升、传统燃油车出现被替
代、更新换代加快之下出现的。这意味
着，曾经依赖的盈利模式，如今已经面
临挑战。

新能源车带来的变革是巨大的，这
也是国内自主品牌取代日系车的机
会。去年新能源乘用车国内零售567.4
万辆，同比增长90%。乘联会分析，供给
改善叠加油价高位带来市场火爆，油价
历史高位而电价锁定，带动电动车订单
表现持续较强。结果乘用车的新能源
渗透率达到27.60%，预计新能源渗透率
将达36%。

以此为背景，在广深这些限行的经
济大城市，新能源的渗透率其实更高，
有分析指出已经达到了四成。与此对
应的是，日系车在新能源尤其是电动车
领域的存在感却很微弱，甚至还处于起
跑线上。这就和曾经满街都是日系燃
油车的状况形成了很大对比。

一方面，消费者对日系车投诉多
了；另一方面，人们开始转移到纯电车
领域。纯电车在经济性上完全压倒传
统燃油车包括日系车，在故障率上天然
也比复杂的燃油车要低。那么日系车
的传统优势就要被重新认知。如今日
系车也在推电动车，但是布局、速度、性
价比、体验感，已经无法和自主品牌比
拟。那么日系车能够被认可的，可能就
只有可靠与服务了。

时代在前进，技术在进步，车企发
展却没有带来故障率的下降，这恰恰是
顶层设计的问题带来的。在燃油车的
世界里，消费者投诉的问题长期存在，
离不开成本思维超越质量管控的重要
因素。利润率的提升，可以通过更极致
的降低成本来实现，那就会选择质量更
低的材料，选择减配，降低耐用性，乃至
提升维保价格和频率来实现。如果通
过补镬、召回、公关，能抵消投诉冲击并
保持利润与销量，那么车企还是会按此
取舍逻辑走到黑。长期如此终究会侵
蚀品牌，更可能在电动车的冲击下加速
崩塌。
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从业绩表现来看，未
来穿戴的营收一直在稳步

增长。2019年-2021年，未来健
康分别实现全年营收7.91亿元、
9.91亿元、10.6亿元。其中，颈椎
按摩仪是公司绝对的明星产品。
2019-2021年，颈椎按摩仪的营
收分别为 5.86 亿元、8.55 亿元、
7.43亿元，占主营业务收入的比
例 分 别 为 74.19% 、86.67% 和
70.33%。而去年上半年，颈椎按
摩仪占营收比重减少为49.72%。

同期，未来穿戴实现归母净
利润分别为 2.13 亿元、1.43 亿
元、1.32 亿元。不难看出，在营

收不断增长的同时，净利润却出
现不同程度的下滑，未来穿戴陷
入了增收不增利的困局。

招股书显示，毛利率变动、
期间费用投入等因素是影响净
利润下滑的原因之一。2019-
2021年及 2022年上半年，未来
穿戴主营业务毛利率分别为
55.81% 、58.31% 、52.38% 及
51.32%，总体上呈下滑趋势。

对此，未来穿戴在招股书
中解释称：“2020年度公司主营
业务毛利率同比增加2.50%，主
要是由于高毛利率产品可穿戴
健康产品的收入占比从76.78%

提升至 91.84%所致。2021 年
度主营业务毛利率同比下滑
5.93%，主要是由于可穿戴健康
产品毛利率下滑影响及毛利率
较低的便携式健康产品收入占
比提升所致。”

值得留意的是，虽然毛利率
一 直 走 低 ，但 连 续 三 年 超 过
50%，还是维持在较高水平。此
前，“假洋货SKG毛利率远超苹
果”这一话题曾一度冲上热搜
榜，引发公众热烈讨论。毕竟，
手机行业最赚钱的苹果，其日前
公布的 2023 财年一季报显示，
综合毛利率只有为43%。

事实上，过高的营销投入也
蚕食了未来穿戴的部分利润。

招股书数据显示，2019-
2021年，未来穿戴的销售费用分
别为1.02亿元、2.1亿元、2.15亿
元。其中，市场推广及广告宣传
费金额分别为5583万元、1.66亿
元、1.61亿元，占销售费用的比重
分别为54.53%、78.88%、75.02%。

据了解，2020 年 10 月 30
日，SKG 官宣王一博成为品牌
代言人，而据此前的招股书显
示，2020 年、2021 年未来穿戴
在明星代言上分别花费1237万
元、2201万元。

从羊城晚报记者走访 SKG
线下实体门店来看，明星形象
的确被运用在了SKG产品包装

甚至门店装潢。销售员还告诉
记者，SKG产品囊括 1000 余项
专利，深受消费者热捧。

未来穿戴健康产品的科技
含量究竟“几斤几两”，一直是
投资者所关注的焦点。此前，

“按摩仪是不是智商税”的话题
曾在微博话题总览量达到了
483.1 万阅读次数，超一万次讨
论。不过，羊城晚报记者在查
阅招股书时发现，截至 2022 年
9 月 30 日，公司及控股子公司
共持有 1480 项专利，其中仅有
60项发明专利，此外还有 1075
项实用新型专利、302项外观设
计专利，以及43项境外专利。

招股书显示，2019年-2021
年及 2022 年上半年，未来穿戴

的研发费用分别为 2275.49 万
元 、4714.06 万 元 、7472.59 万
元。总体研发费用投入已呈增
长趋势，但与销售费用相比，则
是“小巫见大巫”。

据了解，证券会曾在问询
函中要求未来穿戴说明其核心
技术及研发能力是否能够支撑
发行人的成长性及未来业绩增
长的可持续性等。“研发创新能
力及技术应用能力是公司赢得
未来竞争的关键因素。”针对研
发情况质疑，未来穿戴回应称，
公司所拥有的核心技术均来源
于自主研发，其中部分系其原
创的具备开创性的技术，另一
部分系基于行业通用技术进行
的进一步研发。

公司增收不增利 毛利率水平波动下滑

公司重营销轻研发 豪掷千金请明星代言

线下门店迎淡季考验 产品无3C认证投诉集中


