
本报记者 李春莲 曹卫新

备受市场关注的四川雅江县斯诺威矿业发
展有限公司（以下简称“斯诺威矿业”）54.29%股
权的争夺战仍在进行中。

京东拍卖平台数据显示，截至 2022年 5月
19日18时，斯诺威矿业54.29%股权竞价已长达
80小时，标的物累计被出价 2839次，拍卖价从
335.29万元的起拍价涨至5.41亿元。《证券日报》
记者对出价记录梳理后发现，5月19日共有6位
神秘买家现身此次拍卖活动。

“我们也不知道出价人是谁，只要 5分钟内
一直有人竞价，交易就不会停止。如果有企业
还想参与竞拍，目前仍可以报名。”负责此次股
权拍卖登记的律师向《证券日报》记者表示。

尽管竞争激烈、结果未知，但有知情人士向
《证券日报》记者透露，协鑫系相关公司也参与
了此次竞拍，意欲拿下斯诺威矿业的控股权。

鑫椤资讯分析师张金慧向《证券日报》记
者表示，在高利润的驱动下，各路资本加大
对锂矿的投资是正常的，都想加快开发锂资
源，以满足未来新能源车以及储能领域的市场
需求。

多方较量致竞价白热化

竞买公告显示，本次拍卖于 2022年 5月 16
日 10点起拍，起拍价为 335.29万元，增价幅度
为 5万元及其整数倍，原定至 2022年 5月 17日
10 时止（延时除外）。然而，截至 5 月 19 日 18
时，这场马拉松式的拍卖已超出既定结束时间
56小时，多方参与导致股权争夺战仍处于胶着
状态。

《证券日报》记者注意到，在斯诺威矿业股
权拍卖的起始阶段，竞拍方出价都较为谨慎，5
月 16日全天仅有 6次出价。截至 5月 16日最后
一次出价，竞拍价为 365.29万元，较起拍价仅上
涨 9.02%。但到了 5月 19日 18时，竞拍价已涨
至5.41亿元，涨幅超160倍。

“目前来看，大家在竞拍价格上仍处于纠缠
状态，应该不会有新的投资者进场了。至于说
拍卖会持续多久，暂时不好作判断。”透镜公司
研究创始人况玉清对《证券日报》记者表示。

2019 年 8 月 16 日，四川维诚资产评估事
务所接受四川省成都市中级人民法院委托，
曾对斯诺威矿业 57.1％股权进行过评估，以
2018 年 12 月 31 日为评估基准日，这部分股权
的市场价值评估值为 12.76 亿元。若据此评
估，斯诺威矿业 54.29%股权当时的评估值应
为 12.13亿元。

“现在这部分股权肯定要比 2018年值钱多
了。新能源汽车的快速普及，带动动力电池出
货量大涨。同时，今年以来锂电上游原材料集
体大幅涨价，更是推高了锂矿价值。”况玉清告
诉记者。

斯诺威矿业股权拍卖竞争如此激烈充分证
明锂资源的火热程度。

鑫椤资讯分析师程玲向《证券日报》记者
表示，尽管目前的竞拍价比起拍价涨幅较大，
但仍在预期之中。在暴利的驱动下，各路资本
对全球锂矿资源的争夺不会轻易止步，竞拍的
激烈程度是可以预见的。

协鑫系欲全面控股？

2021 年 4 月 16 日，雅江县人民法院作出
（2021）川 3325破申 1号民事裁定书，裁定受理
雅江县斯诺威矿业发展有限公司破产清算。

天眼查App显示，截至目前，斯诺威矿业第
一大股东为成都兴能新材料股份有限公司（以
下 简 称“ 兴 能 新 材 料 ”），持 股 比 例 为
57.10345%。此外，成都川商兴能股权投资基金
中心（有限合伙）（以下简称“川商基金”）持股
42.85714%，周大为持股 0.03941%，两者合计持
股42.89655%。

记者从知情人处了解到，斯诺威矿业 43%
股权已悄然发生了变化，协鑫系目前拥有斯诺
威矿业 99%债权和 42.89655%股权。协鑫系相
关公司也参与了本次竞拍，意欲拿下斯诺威矿
业全部股权。

协鑫系为何会相中这家破产清算的公
司？《证券日报》记者协鑫系公司近况梳理后
获悉，近一年多时间，协鑫系公司在新能源上
游资源领域动作频频。去年 9 月份，协鑫系
上市公司协鑫能科曾与新希望集团旗下主体
合作投资新能源上游资源，而新希望集团发
起的川商基金正是斯诺威矿业的第二大股
东。对于参与设立合伙企业，协鑫能科方面
当时表示，“是介入锂矿等新能源上游材料端
的重要举措。”

在今年 5月 10日举行的业绩交流会上，协
鑫能科更是公开表示，“公司拟向移动能源上
游原材料锂矿行业延伸，目前正谋划和推进潜
在投资标的资产的相关交易，将根据项目进展
情况及时进行披露。”

实际上，在新能源汽车产业持续火热的背
景下，锂矿成为上市公司眼中的“香饽饽”并不
意外。

“在新能源产业链的企业布局上游锂矿资
源后，成本控制将更有优势，有利于实现产业
链纵向延伸。”上海钢联新能源事业部锂矿分
析师罗晓莉向《证券日报》记者表示，另外，也
有传统老牌矿企在进行横向延伸，在丰富产品
线的基础上，能更好地应对多变的国际关系问
题。此外，还有跨行进入新能源行业的企业，
取得锂矿资源可占得市场先机，快速融入新的

“朋友圈”。

斯诺威矿业股权竞价白热化
协鑫系意欲“吃”下这块肥肉

本报记者 王 鹤
见习记者 冯雨瑶

“点击购买，显示根本没货，上
线首日就这么难抢吗？”“哇，居然
上线了小容量版“飞天”，这以后能
在官方渠道购买，很放心嘛，至少
能确定是真货”……

5月19日，已试运行近50天的“i
茅台”App正式上线，除试运行期间
投放的4款产品外，上线首日还添
加了100ml的53度“飞天”、500ml的
43度“飞天”等，这让不少爱酒人士
欣喜不已，纷纷加入抢购大军。

在现场亲眼见证“i茅台”正式
上线仪式的业内人士、武汉京魁科
技有限公司董事长肖竹青向《证券
日报》记者透露，其最大感受是贵州
茅台在与时俱进。“i茅台”上线，是时
尚茅台、科技茅台的充分体现。

同样在现场的酒类营销专家、
知趣咨询总经理蔡学飞对《证券日
报》记者表示：“‘i茅台’的试运营阶
段比较成功，虽然‘大飞天’还未上
线，但‘i茅台’上线的新品不断增
加，目前已上线的产品涵盖了婚
宴、礼品、纪念、收藏等许多细分场
景，等于变相扩大了消费茅台酒的
受众人群。”

小容量版“飞天”
现身“i茅台”

“i茅台”App显示，在正式上线
首日，云购板块增加了5款产品在
线上销售，分别是100ml的53度飞
天茅台酒(399元/瓶）、500ml的43度
飞天茅台酒（1099元/瓶）、500ml的
43度贵州茅台酒（喜宴·红）（1099
元/瓶）、500ml的53度茅台王子酒

（金王子）（338元/瓶)、500ml的53度
茅台迎宾酒（紫）（218元/瓶）。

“i茅台”从3月31日试运行至
今已有近50天时间，在试运行期
间，平台共投放500ml的53度贵州
茅台酒（壬寅虎年）、500ml的53度
茅台1935、375ml×2瓶的53度贵州
茅台酒（壬寅虎年）、500ml的53度
贵州茅台酒（珍品）等4款产品，并
接入 12家第三方电商平台投放
500ml的53度飞天茅台酒。

茅台酒热销一如既往。据了
解，在上线试运行第一天，“i茅台”
下载量就登顶苹果App Store免费
下载榜的第一位，19天下载用户数
已突破1000万。

贵州茅台董事长丁雄军在2021
年度及2022年一季度业绩说明会上
透露，截至4月28日，“i茅台”App的
注册总人数已达1146万人，累计预
约2亿人次，每天平均预约人次712
万人，累计形成收入11.88亿元。

贵州茅台董事、代总经理李静
仁在业绩会上表示，“i茅台”担任四
大使命。一是茅台文化的传播者；
二是产品到商品全链条的链接者；
三是数字化营销的践行者；四是渠
道的协同者。公司将不断调整“i茅
台”上线后的产品投放策略，丰富
产品投放。

“小飞天”预热
意在“大飞天”提价？

“人们对‘i茅台’的印象是品牌
传播的窗口，也是与消费者互动的
一个阵地。现在‘i茅台’上新增了
这么多产品，或是在为线下渠道进
一步引流。”肖竹青向《证券日报》
记者表示，这些产品还标注了哪些

门店是茅台授权经销店，可防止消
费者买到假茅台。“要知道，在‘i茅
台’上购买的商品多数需要到线下
门店提货。”。

然而，《证券日报》记者在“i茅
台”App按流程操作进行体验时，却
发现想买茅台并不容易。记者点
击欲购买产品，先后进行实名认
证、添加个人收货地址后，最新上
线的多款产品显示为“当前地址附
近暂无可售门店”。

“这种情况可能是因为没有库
存，也可能是因为疫情因素。”记者
拨打公开热线咨询时，相关工作人

员对《证券日报》记者表示。
“目前购买500ml的43度飞天

茅 台 、100ml 的 53 度 飞 天 茅 台 、
500ml的43度茅台喜宴，均需到线
下门店提货。购买金王子和紫迎
宾可以代提，也可以邮寄。”该工作
人员还透露，“上线首日新增的这
几款酒不定时投放，投放数量以
App显示的为主。”

在业内人士看来，“i茅台”上线
100ml飞天茅台等小包装产品，或
是在为500ml的53度飞天茅台进一
步提价进行铺垫。

在肖竹青看来，“飞天茅台的涨

价需要智慧。100ml飞天茅台仅在
线上发售，既是给‘i茅台’电商平台
做价格测试，也是对消费者的接受
程度进行测试，对未来的品牌推广
和销售策略进行测试，还为500ml飞
天茅台的进一步提价进行测试。”

蔡学飞认为，“i茅台”正式上线
后，贵州茅台的直营化渠道改革迈
出了重要一步。一方面，通过“i茅
台”可建立一条茅台直接面向C端
的销售渠道；另一方面，“i茅台”对
后续的茅台新品上市、提升市场主
导权、增强盈利能力、加强价格管
控等也具有积极意义。

“i茅台”正式上线首日
小容量版“飞天”现身 一瓶难求未解
工作人员回应称，可能系库存不足所致
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本报记者 许 洁 见习记者 张 安

5月18日晚间，读书郎教育控股
有限公司（以下简称“读书郎”）向港
交所递交招股书，第三次向港股IPO
发起冲击，中信建投国际及麦格理
为其联席保荐人。

作为一家老牌教育硬件厂商，
读书郎近年来一直在寻求资本化路
径。2021年4月份和11月份，读书郎
曾两次向港交所递交招股书，但均
因未能在招股书6个月有效期内通
过港交所聆讯而失利。

收入依赖单一产品

公开资料显示，读书郎创立于
1999年5月份。在新世纪之初，读书郎
曾凭借“读书就用读书郎”这句“洗脑”
式广告语成为一代人的记忆。

根据弗若斯特沙利文报告，
2021年，按总零售市值计算，读书郎
在中国的智能学习设备服务供应商
中 排 名 第 二 ，所 占 市 场 份 额 为
6.1%。按总设备出货量计算，公司

在中国的智能学习设备服务供应商
中排名第五。

2019年至2021年，读书郎实现
营业收入分别为6.7亿元、7.34亿元、
8.13亿元；毛利分别为1.74亿元、2.01
亿 元 、1.69 亿 元 ；净 利 润 分 别 为
6943.5万元、9201.3万元、8214.6万
元。由此可见，读书郎在2021年出
现“增收不增利”的情况。对此，公
司的招股书解释称，主要是由于报
告期内原材料成本及营销开支变动
导致净利润下滑。

公司官网信息显示，读书郎的
产品主要有智能教育平板、电话手
表、智能扫读笔等。其中，公司的平
板产品细分为C系列旗舰款、V系列、
Q系列等，销售单价在2000元至5000
元之间。

2021年，公司的智能平板产品贡
献了绝大部分营收，销售额达到7.05
亿元，占总营收的86.7%，智能平板产
品线的利用率也达到87.9%。

2019年至2021年，公司产品总
出货量分别为45.7万台、48.5万台、
45.9万台。读书郎产品销量虽然在

2021年出现下滑，但单一产品的销
售额却在逐年上升。同期，智能平
板产品的销售额分别为5.42亿元、
6.65亿元、7.05亿元。公司将之归因
为售价较高的升级版产品比例增加
所致。

超八成销量靠线下经销商

招股书显示，读书郎十分依赖
线下经销模式。2019年至2021年，
源自线下经销商的收入分别占公司
总营收的91.7%、85%、85.5%。

截至最后实际可行日期，读书
郎已与132名线下经销商签约，这些
经销商合计控制4523个销售点，遍
布中国31个省、自治区和直辖市的
344个城市。其中，位于三线及以下
城市的销售点数量分别占2019年至
2021年经销点总数的68.6%、69.7%、
70.9%。

招股书指出，公司的经营业绩
很大程度上受制于经销点的表现。
倘若表现欠佳的销售点总数较多，
可能会对公司的收入及盈利能力构

成重大不利影响。
读书郎对线下经销商模式有着

路径依赖。从招股书对公司IPO募
资用途的表述来看，读书郎将花费
大量资金在经销商渠道建设上。预
计将在2022年、2023年、2024年新增
约100名、120名、150名线下经销商，
由经销商控制的销售网点数量将分
别增加940个、1130个、1340个。

近年来，读书郎虽然在尝试线
上自营销售模式，但业绩贡献占比
仍小。招股书显示，2021年读书郎
的自营网店及少数线上经销商合计
实现收入7463.7万元，占当年总营收
的9.2%。

新玩家入局冲击市场格局

近年来，大力教育、作业帮、科
大讯飞等众多互联网巨头纷纷加速
布局教育硬件产品，对原有市场格
局形成不小的冲击。

教育信息化百家讲坛社群创始
人马永纪向《证券日报》记者表示，随
着诸多互联网大厂、教育企业陆续杀

入智能教育硬件领域，此前相对安逸
的格局已被打破。老牌的教育硬件
企业急需通过资本助力提升产品短
板，应对市场变化。

马永纪认为，相比于互联网大
厂，老牌教育硬件企业在产品的硬
件实力、AI能力等方面存在短板。
其优势在于线下渠道方面，叠加多
年营销推广经验的沉淀，在下沉市
场上，用户对老牌教育硬件企业的
产品认可度很高。

一位不愿具名的教育领域投
资人向《证券日报》记者表示，当前
阶段，教育硬件是有效触达下沉市
场的渠道之一，通过硬件为载体，
可以有效地将互联网教育平台的
教学内容传达至更广泛的下沉市
场，这也是近年来各大互联网企业
纷纷布局智能教育硬件市场的原
因所在。

读书郎还在招股书中表示，已与
专注于教育内容分发平台建立合作
安排，以非独家的方式授权第三方将
数字化教辅资源在读书郎平台展示，
并向用户收取费用及分成。

读书郎第三次冲刺港股IPO 超八成收入依赖线下经销商

本报记者 李春莲 见习记者 刘 钊

5月 18日至 5月 19日，顺丰控
股、圆通速递、韵达股份和申通快
递等4家快递上市公司先后发布4
月份主要经营数据。与5月16日
国家邮政局公布的4月份全国快
递服务业务收入和完成业务量同
比双降有所不同的是，部分快递
行业上市公司的快递完成业务量
同比略有下降，但快递服务业务
收入和快递单票收入较去年同期
有明显提高。

近年来，快递企业为了抢占市
场，不断打起价格战，不惜挤压利润
空间，降低快递单票价格，希望以量
取胜。上述4家公司的快递服务业
务收入和快递单票收入同比双双增
长，表明快递行业正在进入良性竞
争阶段。

“在疫情反复的背景下，快递行
业在加速洗牌，头部快递企业优势
凸显。”透镜公司研究创始人况玉清
告诉《证券日报》记者，“从相关公司

公布的4月份经营数据来看，在快递
业务量同比下降的情况下，快递业
务收入和快递单票收入实现同比增
长，说明快递行业集中度在进一步
提高。”

5月16日，国家邮政局公布的邮
政行业运行情况显示，2022年1月份
至4月份，全国快递服务企业累计完
成业务量317.1亿件，同比增长4.2%；
业务收入累计完成3133.3亿元，同比
增长2.3%。其中，2022年4月份，全
国快递服务企业完成业务量74.8亿
件，同比下降11.9%；业务收入完成
740.5亿元，同比下降10.1%。

最新发布4月份主要经营数据
的4家快递上市公司的经营情况明
显好于行业整体水平。顺丰控股
速运物流业务、供应链及国际业务
合计实现收入182.27亿元，同比增
长29.45%。其中，速运物流业务实
现营业收入115.06亿元，同比下降
8.47%；速运单票收入15.40元，同
比增长1.65%。圆通速递实现快递
产 品 收 入 31.22 亿 元 ，同 比 上 升

10.78%；业务完成量12.46亿票，同
比下降4.83%；快递单票收入2.51
元，同比上升16.41%。韵达股份实
现快递服务业务收入28.59亿元，同
比增长0.03%；完成业务量11.32亿
票，同比下降19.37%；快递单票收
入2.53元，同比增长24.02%。申通
快递实现快递服务业务收入20.33
亿元，同比增长11.42%；完成业务
量7.91亿票，同比下降7.68%；快递
单票收入2.57元，同比增长20.66%。

虽然4家快递企业的快递业务
完成量同比下滑，但由于快递单票
价格同比提升，因此快递产品收入
稳中有升。顺丰控股在公告中表
示，“公司的速运物流业务收入同比
下降，主要原因有两个：一是公司自
2021年下半年起主动调优产品结
构，低毛利产品件量同比减少；二是
国内部分城市因疫情实施封控，公
司业务量出现波动。”

“近年来快递行业业务量快速
增长，头部快递服务企业持续增
强核心资源掌控力，精细化管理

能力也明显提升，竞争力日益显
现。中小快递服务企业和部分快
递品牌逐步退出市场。预计未来
头部快递服务企业的市场份额将
持续扩大，行业集中度将进一步
提 升 。”对 于 快 递 行 业 的 发 展 前
景，圆通速递在机构调研时表示，

“在行业监管政策的引导下，头部
快递企业及时转变经营策略，以
往的恶性价格竞争模式已不可持
续，管理能力强、服务品质优的快
递企业将会在市场竞争中脱颖而
出。”

韵达股份在业绩说明会上回答
投资者提问时表示，“近几年快递行
业的服务能力和服务水平有很大提
高，能够满足电商平台和消费者多
层次和多样化的服务需求，与电商
行业的发展相互促进，成为快递行
业长期增长的动力。”

“受疫情反复的影响，快递企
业迫于经营压力，不得不提高快递
单票价格，这也是无奈之举。此举
将终结以往的价格战局面，让市场

竞争恢复理性。”盘古智库高级研
究员江瀚向《证券日报》记者表示，
快递行业对消费市场的重要性不
言而喻。当前国家大力推动消费
升级，依托于快递产业的互联网经
济发展已成重中之重。在这样的
背景下，快递企业需要找到一条可
持续发展的路径，保持合理的利润
水平，这样才能实现长期可持续性
发展。

国家邮政局发布的数据显示，
今年五一假期全国快递揽投量超过
去年同期，这意味着快递行业景气
度出现回暖迹象。

安信证券认为，快递行业复工
复产持续推进，5月份全国快递业
务量恢复正增长，行业拐点已现。
通达系各家快递企业的单票盈利
仍保持较高水平，一旦需求复苏，
龙头企业的经营业绩有望持续改
善。顺丰控股短期经营情况已调
整到位，加之公司严格成本管控，
后续业绩有望持续改善，成长性值
得寄予厚望。

4家快递企业4月份收入同比逆势增长 行业集中度进一步提高

本版主编 袁 元 责 编 汪世军 制 作 王敬涛
E-mail:zmzx@zqrb.net 电话 010-83251785


