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“万店计划”

过去20个月，单氏夫妇快速抢占市
场，为沪上阿姨冲刺资本市场蓄势。

2023年4月，单卫钧宣布“万店计
划”，要新增3000家门店，力争签约门店
数量达到10000家。只是，目前万店仍
有距离。

大规模拓店，主要倚靠加盟商。截
至2024年6月末，沪上阿姨的全国门店
中，99.7%为加盟店。1～6月，加盟商贡
献了约97%的业绩，主要是加盟费，以
及售卖设备和日常经营物料。

记者咨询沪上阿姨区域负责人，当
前公司的加盟费为4.98万元，可以3年
分期，并有减免政策。

不算房租、装修和转让费，前期投入
约17万元，与蜜雪冰城相当，几乎是头
部茶饮品牌中最低的。

争夺加盟商，拼的不仅是品牌声量、
加盟政策，还有供应链运营能力。单卫
钧表示，公司的全国冷链覆盖率接近
100%，鲜果统一配送。

一轮跑马圈地，沪上阿姨的营收从
2021 年的 16.4 亿元，升至 2023 年的
33.48亿元，2024年 1～6月进账16.58
亿元，同比增长6%。

上述区域负责人介绍，加盟店毛利
达到60%，回本周期在12～18个月，店
铺的存活率92%。

“实收差不多在60%～65%，加上
从公司总部采购的物料价格偏高，纯利
一直不高。”一位广东的加盟商说。

单卫钧正放缓开店速度。2023年9
月底，沪上阿姨门店数为7297家，截至
2024年 6月末，9个月时间新增 1140
家。之前9个月（2023年1～9月），净增
门店则超过2000家。

下沉“淘金”

“新茶饮高度集中，体量小、开店密，
很可能出现三至五万家店规模的品牌。”
单卫钧看好这门生意。

他和周蓉蓉都是75后，曾在安利公
司工作多年。

2013年，夫妻俩双双辞职，在上海
人民广场商圈开出第一家沪上阿姨，主
要售卖一款“五谷奶茶”。

单卫钧透露，这家仅25平方米的档
口店，首月销售额超40万元。彼时的沪
上阿姨形象，是一位梳着小卷发的上海
阿姨。

“五谷奶茶”适合热饮，适合北方的
天气。在上海连开几家店后，单卫钧夫
妇决定北上，将新店开在共同生活过的
山东烟台，并向河北、天津等地拓展。

单卫钧认为，在上海开店是“三高一

低”：高房租、高人工、高竞争、低收入，三
线城市则相反。下沉市场逐渐成为他的
主战场。

截至2024年6月底，沪上阿姨过半
门店位于三线及以下城市。

门店数量排前三的省份是山东、广
东、安徽，分别有1125家、942家和572
家，上海只有87家门店。

沪上阿姨的形象一直在变。2019
年，单卫钧转战鲜果茶赛道，切入南方市
场，品牌形象变为一个扎着丸子头、穿着
旗袍的“上海小阿姨”。

2024年品牌再升级，主色调“摩登
橙”，图标形象加上了“波波头”“钟形帽”
元素。单卫钧称，希望塑造一个爱探险、
爱自由、爱喝茶的“大女主”形象。

夫妻俩在公司拥有绝对话事权。单
卫钧任董事会主席、执行董事兼行政总
裁，负责品牌战略、业务发展规划等；周
蓉蓉任执行董事兼副行政总裁，侧重产
品研发和供应链管理。两人通过控制上
海璞海、上海森芮等间接持股，最终受益
股份约77%。

快速上新

沪上阿姨上新迭代快，且品类众多，
有鲜果茶、多料奶茶、轻乳茶、甜品碗
等。“目标是最少一个季度能出一个爆
款，力争每个月都能出爆款。”

一位店员介绍，最近上新很多，接连
推出了应季的车厘子和可可系列。过往
一个多月，品牌还与宝可梦、人鱼陷落、
蛋仔派对等IP联名。

他们还在探索第二增长曲线。
2024年推出“轻享版”，主要产品价格在
2～12元，瞄准县级市，在定价和门店选
址上更加灵活。

2024年初，单卫钧猛推茶瀑布，定
位新式中国茶（即轻享版2.0），同样为加
盟形式，以低价攻入蜜雪冰城的腹地。

据招商人员介绍，不算装修和房租，
前期10万元即可开店，门槛比主品牌
低，重点在辽宁、吉林、黑龙江等地。

截至2024年6月底，轻享版1.0和
茶瀑布的门店数，分别为202家和 89
家。

咖啡赛道火热，单老板又将子品牌
“沪咖”引入门店，采取店中店形式，价格
在13～23元。截至去年12月30日，沪
咖门店数达1877家。近期，沪咖传出脱
离沪上阿姨的消息，或将作为独立咖啡
品牌运营。

2024年2月，沪上阿姨完成1.21亿
元的C轮融资，估值约50亿元，远低于
茶百道的148亿元和古茗的120亿元。

上市梦未圆，单卫钧夫妇还在加紧
赶路。 据21经济网

发出新芽

田峰于2020年加入极米，扛起寻找
新增长点的任务。

“现在，车成为人们的第三空间，我
们要思考，极米在这里能做什么。”田峰
表示，团队最初确定三个方向：一是抬头
显示系统HUD；二是车载投影仪；三是
智能车灯或者叫像素车灯。

通过与主机厂沟通，调研产业链公
司，团队决定弱化在HUD领域的投入。
他解释，用户对HUD的性价比要求越来
越高；而极米擅长的，是对性能、体验要求
高的领域。公司选择把资源投在车载投
影仪和智能灯上，这两个品类的市场需求
明确。

田峰介绍，车载投影仪有三个优点：
一是屏幕大，传统吸顶屏幕尺寸为10到
15英寸，投影仪可投出超32英寸画面；
二是使用方式灵活，可以投在玻璃、局部
曲面上；三是收纳方便，部分车型为了安
装娱乐屏，会占据天窗位置，投影仪不使
用的时候，幕布可以收起来。

极米团队在家用投影仪领域积累的
技术优势，也可以直接复用到车载领域。

硬件层面，使用DLP（数字光处理）
技术路线的投影仪，极米出货量超过
650万台，在光学、电子、结构、散热、材
料等方面有10年经验。

软件方面，自动梯形校正、自动环境识
别、人机交互等功能，均由极米率先推出。

生产制造领域，国内投影行业里，极
米是唯一一家实现从镜片、镜头到光机、
整机全链路交付企业。

“这些核心优势，为我们的车载业务
打开了一扇门。”田峰说。

2024年，华为鸿蒙智行旗下两款
车，搭载了投影仪，市场得到了验证。

“传统车灯，只有照明的功能，但智
能汽车需要有像素化的信息交互能力。”

田峰表示，智能灯的需求同样旺盛，
车主在露营等场景中，有使用彩灯的需
求；在使用自动泊车等智驾功能时，也需
要用灯提供信息，警示周围车辆等。

转变思维

有了明确方向后，极米于2024年1
月，单独成立车载部门。

田峰用了大半年时间，搭建专门团
队，涵盖研发、供应链等岗位，共300余
人。大多数员工，是内部转岗而来，熟悉
家用投影仪市场，面向的是C端消费
者。车载业务，则需要跟主机厂打交道，
做B端的生意。

“2C用户思维转换为 2B，要求变
高。”田峰表示，他负责销售家用投影仪
时，主要跟内部同事打交道，把产品做好

就行；做车载投影仪，不仅要把产品做
好，还要与主机厂配合好。

他举例，2024年一个主机厂来工厂
考察，我们提前做了很多准备工作，信心
满满，没想到对方对于生产流程的要求
比预想的要高，审核结果并不满意。

田峰在德州仪器工作了15年，接触
过工业、医疗、消费、通信、主机厂的客
户，具有丰富的B端工作经验。

他带领团队，花了大量精力，设立专
门支撑部门，邀请第三方机构，不断地调
整、改造生产线。经过半年时间打磨，主
机厂第二次来审核时，团队交出一份满
意答卷。

管理层也在全力扶持这个新部门。
“过去的一年，公司协调内外部资源，给
了我们很多支持。”田峰透露，产品研发
初期，董事长钟波与CEO肖适，会关注
车载投影仪产品的差异化点，并提出建
议；在与主机厂、核心供应商沟通过程
中，他们也会深度参与其中。

上量交付

早在2021年，极米就做了一次尝
试，推出一款后装的投影仪，应用到小鹏
P5车型上。所谓后装，是指汽车上市
后，用户再根据自身需求，选装产品。“后
装市场的（用户）诉求，千变万化。”田峰
说，这会导致团队精力分散。

现在，田峰团队拿的都是前装定点，
目前已经获得7个定点。其中，车载投
影仪6个，作为一级供应商（Tier1），极
米直接面向主机厂；智能灯1个，作为二
级供应商（Tier2），极米为汽车零部件商
马瑞利集团提供模组产品。

相较家用场景，车载场景更复杂，极
米需要做更多适配工作。田峰介绍，每
家主机厂对于投影仪配置、内饰安装的
位置要求不同，团队要根据具体需求推
出定制化产品。极米拿到的6个定点，
需要提供不同的产品。

车载投影仪对尺寸有要求，需要的
车内空间大。“30万元以上的价格段，车
载投影机会更大。”在他看来，车载投影
仪市场处于兴起阶段，联系极米的厂商
越来越多，市场逐渐壮大。

今年团队的一大任务是确保交付。
客户车型密集上市后，该业务将贡献新
的收入。同时，团队会迭代车载投影、车
灯产品，争取拿到更多订单。

数据显示，中国车内屏市场容量约
为1500亿元。从2022年开始，每年保
持20%的复合增长率。

田峰认为，车载投影仪处于发展初
期，增速要远高于显示屏，“我们有机会
在车载市场再造一个极米”。

据21世纪商业评论

近日，据证监会官网披
露，沪上阿姨已获境外发行
上市及境内未上市股份“全
流通”备案通知书。据通知
书，其在境外拟发行至多约
1308.8 万股，并在港交所
上市。

沪上阿姨由单卫钧、周
蓉蓉夫妇创立，产品定价在
7～22元，主打血糯米奶茶、
芋泥波波奶茶、杨枝甘露等。

截至2024年6月末，沪
上阿姨已开出8437家门店，
遍布 300 多个城市；1～6
月，GMV（成交总额）超50
亿元，按其扩张速度推算，全
年流水在100亿元以上。

新茶饮赛道，群雄混
战。从万店版图到上市之
争，单卫钧夫妇想走出一条
新路。
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成都投影仪公司，找
到新机会。2024年初，极
米组建车载事业部门，由
田峰担任负责人。经过一
年的发展，团队规模已超
300人。

“极米董事长和CEO，
会给车载业务协调资源、做
支撑。”在接受记者专访时，
田峰表示，车载业务是新增
长点，公司会持续投入。

家用投影仪市场增长
放缓，这家市值70亿元的
公司，开辟新航线。田峰透
露，公司车载业务已经拿到
7个定点，预计今年将陆续
交付。

田
峰

烟台夫妇卖奶茶
年入100亿元

成都投影仪龙头
驶入车载赛道


