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OPPO一加全面合并 手机战场风云诡谲
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优然牧业上市 奶源大战再升温 无人车成本首披露
百度Robotaxi展望“钱景”

6月18日，优然牧业正式在香港联交所上

市。值得一提的是，优然牧业既是全球最大的

原料奶提供商，同时也是全球少数业务布局覆

盖整个乳业上游的牧业公司之一。在业内人士

看来，近年来伊利、蒙牛、光明、新乳业等头部

乳企对上游奶源的争夺愈演愈烈，优然牧业成

功上市或再次将乳企间奶源争夺推向高潮。与

此同时，未来中小乳企获得原奶的成本和难度

都将提高，后续在低温奶领域与龙头企业的竞

争难度也将加大。

赴港上市

公告显示，优然牧业股票发售价已拟定为

每股发售股份6.98港元，预期股份于6月18日

上市，估计自全球发售收取所得款项净额约

32.38亿港元。

招股书显示，优然牧业大部分募资将用于

建设牧场、饲料生产基地，以及购买优质奶牛。

具体来说，约75%用于未来两年的投资项目，

除牧场和饲料生产基地的建设，还包括购买所

需的设施设备；约15%用于为牧场购买奶牛；

约10%用作营运资金以及一般企业用途。

根据招股书介绍，优然牧业业务布局覆盖

由育种到饲料再到原料奶生产，包括了乳业上

游的全产业链。截至2020年底，优然牧业在全

国14个省份共运营67座大型牧场；奶牛存栏

量达到30.82万头；此外2020年优然牧业也已

在内蒙古、河南及甘肃建设8座新牧场，预计每

座牧场可拥有6000-24000头奶牛。

从营业收入看，2018-2020年，优然牧业

营收分别为63.3亿元、76.67亿元、117.81亿元，

净利润分别为6.52亿元、8.01亿元和15.4亿元。

其中，原料奶、反刍动物养殖系统化解决方案

（育种、饲料等）两个板块是优然牧业的收入来

源。数据显示，2018-2020年，优然牧业原料奶

业务收入分别为26.1亿元、30.63亿元、69.95亿

元，占比分别为41.2%、40%与59.4%。

对于优然牧业上市后的发展，乳业专家宋

亮认为，“优然牧业上市使龙头乳企在奶源问题

上实现了资本化，可以源源不断提供优质奶源，

保证了乳企未来5-10年的奶源供应安全”。

中泰国际方面表示，优然牧业在牧场数

量、奶牛存栏量、原料奶产量等方面具备强大

的行业优势地位，此外考虑该公司拥有伊利这

样的优质客户，未来可持续为自身业绩带来稳

固且可观的增长。

资料显示，优然牧业成立于1984年，曾为

伊利旗下全资附属公司，直至2015年将业务

从伊利分拆出来独立运营，而在IPO前伊利通

过其全资附属公司OldCaymanHoldco及金

港控股持有优然牧业40%股份。

对于公司上市后的发展规划，北京商报记

者尝试采访优然牧业，但截至发稿，未收到回复。

乳企成本短期承压

前两年奶业低谷时期，乳企曾是“巨亏”的

代名词。而现在，原奶价格却持续徘徊在高位。

其实，原奶短缺是行业中一直存在的问

题，三聚氰胺事件后，大批奶牛遭到淘汰，中小

牧场入不敷出，2008年以来我国奶牛存栏量下

降35%，仅靠不断提升奶牛单产来增加原奶产

量。近五年，受国家环保整治等因素影响，部分

奶牛养殖场相继关停，奶牛存栏量持续下降。

2020年以来，受疫情影响，本就处于行业

下行周期的奶牛养殖业遭遇大面积亏损，大量

中小型牧场倒闭，导致奶牛存栏量急速下滑，

原奶紧缺程度进一步加深。

而从需求端来看，国内市场奶制品需求增

速远高于原奶产量增速。根据欧睿咨询数据显

示，2020年我国乳制品销售规模达到了6385

亿，较2019年增长0.9%，近14年年均复合增长

率为10%左右。

相关资料显示，目前国内三家最大的奶源

商现代牧业、辉山乳业和圣牧高科，日产原奶

总量不足10000吨，而仅蒙牛一家，每天就需

24000吨原奶。

在原奶生产成本中，饲料成本占比达到

50%以上。奶牛饲料可分为精饲料和粗饲料，

粗饲料主要包括青贮饲料、秸秆、干草等，精饲

料原料包括苜蓿、玉米、豆粕等农作物。去年以

来，玉米价格、豆粕价格的不断攀升，导致原奶

生产成本不断提高。

产量短缺及成本抬升下，原奶价格持续高

位。有资料显示，自去年9月以来原奶价格持续

上涨，至今年2月上涨至近期最高点4.29元/千

克，目前虽然出现小幅回落，但仍在高位持续。

奶源争夺白热化

“得奶源者得天下”已成为业界共识，优然

牧业赴港上市或再次将乳企间奶源争夺推向

高潮。

新乳业并购寰美乳业100%股权、明治乳

业以18亿元收购澳亚公司25%股份、蒙牛成为

中国圣牧单一最大股东、伊利全资子公司金港

控股认购中地乳业4.3亿股、飞鹤全面收购原生

态牧业、优然牧业和三元接盘恒天然中国牧场、

光明乳业定增近19.3亿元建设牧场……2020年

以来，各大乳企对奶源的争夺越发激烈。

对于乳企纷纷竞购上游奶源，宋亮在接受

北京商报记者采访时表示，首先是由于现在奶

源稀缺，布局上游奶源可以保证企业未来的奶

源供应更安全；其次，上游奶源具备一定的投

资价值，推动上游牧场上市有助于缓解企业的

资金压力。

根据艾媒咨询报告，2019年中国牛奶产

量为3201万吨，同比增幅4.1%，产量稳定上

涨，位居世界前列，但是生产情况仍然无法满

足消费需求。艾媒咨询分析师认为，奶牛的养

殖至关重要，未来乳企会更加注重奶牛养殖，

从而提高牛奶产量。

在中国食品产业分析师朱丹蓬看来，随着

消费者对颜值管理、体重管理、健康管理、免疫

力管理的关注的提高，未来乳业的发展一定会

得到消费端的加持。乳企抓紧对上游的布局有

利于完整产业链。未来企业的产业链完整度越

高胜算就越大。

同时，宋亮也对未来中小乳企的发展表示

担忧，“这轮奶源基地布局完成后，基本上国内

较为优质的奶源基地都被龙头乳企锁定，未来

中小乳企获得原奶的成本和难度都将提高，后

续在低温奶领域与龙头企业的竞争难度也将

加大。”

北京商报记者 钱瑜 王晓 实习记者 燕慧

北京商报讯（记者 魏蔚）之前对商业
化遮遮掩掩的百度Robotaxi，如今大方

分享自己的挣钱计划。6月17日，百度和

北汽旗下的极狐汽车发布新车Apollo

Moon，这一车型是基于无人驾驶打造

的，未来将投放在百度Robotaxi车队。

“ApolloMoon是我们第五代车的

品牌名，搭载了百度Apollo第五代无人

驾驶套件。”百度副总裁、自动驾驶部技术

总经理王云鹏介绍。

相比ApolloMoon的四门锁独立控

制，上下车动态身份认证、语音交互等功

能，王云鹏披露的48万元成本更引人注意。

这48万元包括车以及无人驾驶套

件，用王云鹏的话说，“这是目前全球成本

最低的无人车，也是无人车首次进入到普

通量产乘用车的价格区间”。

由于无人驾驶还未大规模落地，相关

企业对整车成本都秘而不宣。“这是因为

绝大多数还处在研发测试，甚至在Demo

（原型）阶段，这个阶段的无人车是采用

‘堆料’的方式改出来的，一辆车一两百万

元都很正常。”

百度Apollo也经历过这个过程，“我

们的前三代车都是自己改装的，大约不到

三四百个小时可能就会出现一次硬件失

效，从第四代车开始有了很大的提升，已

经能达到2000小时以上。ApolloMoon

的硬件可靠性将能够达到2万小时以上，

这意味着ApolloMoon可以确保在五年

内的可靠运营”。王云鹏说。

按照48万元成本和五年可靠运营时

间算，ApolloMoon每月每辆车的成本

是8000元，这个成本对百度Robotaxi意

味着什么？和传统网约车相比有优势吗？

北京商报记者采访北京网约车司机

得知，舒适型专车每月的租金大约

6500-6800元，商务型专车8500元左右，

快车租金在3500-5500元不等。如果这么

对比，ApolloMoon的成本优势不大。

对此，百度相关人士向北京商报记者

解释，“无人车无需司机，没有司机成本；

无人车可以24小时作业。一线城市，不算

车辆费用，仅网约车司机的月成本是

8000元；二线城市，一辆B级商务车的月

成本3000元，网约车司机成本5000元以

上，这意味着，支持无人驾驶的Apollo

Moon，已经具备成本上对比现有专车的

可替代性”。

在深度科技研究院院长张孝荣看来，

“这是理论上的比较，只计算成本这一个

因素，这样百度Robotaxi的商业模式是

可以跑得通的”。

魏东还披露了百度Apollo自动驾驶

规模化商用的策略：“第一步，对已经开通

路测的城市，百度会在规定区域内面向用

户提供常态化服务；第二步，对于规模化

车队稳定运营的城市，逐步进行商业化试

点；第三步，在规定区域小规模的投放无

人车队，通过ApolloMoon的产品优势

让纯无人在路运营的实用性来验证商业

化模式。”

对应到上述策略，百度Apollo正处

在第一步：路测转运营。

“ApolloMoon将投放在北京（新增

通州区域）、上海、广州、重庆等城市。”百

度相关人士向北京商报记者透露。

在 以 上 落 地 的 城 市 中 ， 百 度

Robotaxi在北京首钢园区试水“完全无

人驾驶”商业化。有用户向北京商报记者

透露，“百度Robotaxi一程大概30元，百

度提供优惠券，算下来有时不花钱或者只

花很少的钱”。

“如果百度的落地计划可以完成，百

度无人车持续常态化商业运营，百度

Robotaxi的商业模式不难跑通。”比达咨

询分析师李锦清向北京商报直言。但是张

孝荣担心的是落地问题，“找一个区域进

行大规模运营试点，应该是无人车发展的

下一步目标。现在的问题是规模化，这需

要法律法规、安全性、资质等配套，需要安

全和规模化平衡”。

2021年一季度
全球手机市场出货量情况

年底前完成融合

据网上流传的截图，刘作虎在给员工发

送的一封内部邮件中称，去年5月自己回归

OPPO担任首席产品官，统一负责一加、

OPPO的产品线后，为了抓住时代新一轮的机

遇，促进一加更健康长久地成长，在一加和

OPPO核心管理团队的一致建议下，决定将一

加团队和OPPO团队进行全面合并，一加将成

为OPPO旗下独立运营的品牌。

“这将是一加自成立以来的最重要转折

点，对每一位一加人来说，这也意味着有些改

变即将到来。”刘作虎在邮件中说道，这个世

界，永远不变的就是变化。这次调整在短期内

会给员工们带来一些挑战，但长远会带给团

队和品牌新的机遇，组织也会在调整之后释

放新的活力。

关于这个消息，一加方面对北京商报记

者表示，去年底，一加的研发、电商及客服部

门已经与OPPO顺利融合，发挥了一体作战的

优势。目前，一加手机与OPPO决定将团队进

行全面融合，以更好地整合资源、协同作战、

促进品牌发展，计划在今年底前完成所有的

融合事宜。

“一加产品和市场会一如往常地运作，在

两个品牌同时存在的市场中，也会如此前一

样公平竞争。”一加方面表示。

OPPO方面也向北京商报记者确认了这

个消息，并指出未来会与一加品牌共同为全

球用户提供更具创新力和差异化的产品，以

及更为便捷周到的服务。

扩充产品线规模

说到合并的原因，不得不提刘作虎和

OPPO的渊源。多年前，刘作虎曾先后在

OPPO担任蓝光事业部总经理、副总经理等，

2013年离开OPPO后才创立了一加品牌。去

年10月，刘作虎回到OPPO全面负责旗下产品

规划与体验，与此同时，他作为一加创始人和

CEO的身份没有改变。

站在一加的角度，该公司相关负责人称，

品牌已经到了发展和增长的里程碑式转折

点，与OPPO的融合可以进一步优化资源、提

升效率，推动品牌一起向拥有更强运营效率

和研发能力的国际化科技企业发展。

产经观察家丁少将则指出，一加紧靠

OPPO，也有进一步打开国内市场的考虑。

一加成立后，主要在海外市场开拓发展，取

得了不错的成效，与Verizon、T-Mobile等

运营商合作，一加成为仅有的在美国运营

商渠道销售的中国高端手机。但在国内市

场，一加始终是个小众品牌，没能跻身一线

行列。

而站在OPPO的角度，在丁少将看来，合

并有三个原因。首先，华为当前在智能手机市

场处在守势，这正是其他品牌发力的机会，特

别是OPPO、vivo和小米，OPPO虽然拿下过

份额第一，但相对vivo和小米系并没有充分

优势，与一加合并是在扩大规模。

其次，这也是OPPO针对高端市场的补

充。丁少将提到，华为在智能手机高端市场被

迫出让了一些份额，OPPO此前在高端市场的

布局不算成功，但一加在高端市场有一定认

知，合并之后，OPPO应该会在高端市场进一

步发力。

最后，随着5G网络以及物联网、车联

网的发展，单纯的手机厂商以后的路会越

来越难走。“OPPO与一加深度整合，更符

合系统操盘的需求，无论是资源的协调，还

是品牌的协同，这也很有可能是OPPO在

为后续的拓品类做准备，比如‘造车’。”丁

少将说。

这一点，刘作虎也在邮件中谈道：“目前，

一加在打造更多产品线、进军更多产品类别、

构建IoT生态过程中都需要更强大平台和资

源的支撑，而这些都迫切需要我们做出改变、

迎接变化。”

如何维稳是难题

今年已披露的数据显示，OPPO一季度的

表现可圈可点。

在全球市场，根据IDC发布的数据，小米、

OPPO和vivo市场份额都比上个季度有所增

长，分别以14.1%、10.8%和10.1%的市场份额

排名全球第三、第四和第五位，其中，小米和

OPPO增长幅度最大，分别为64.8%和64.5%，

三星和苹果依然位列前二，而华为多年来首

次跌出前五名。

在中国市场，数据机构Trustdata公布的

《2021年Q1中国智能手机出货量品牌占比》

报告显示，2021年Q1中国智能手机市场排行

中，OPPO的出货量占比达到了22.5%，位居国

内手机市场第一。

这样的市场地位归功于OPPO和其另外

一个子品牌realme的突出表现。realme本是

OPPO针对海外市场推出的子品牌，2019年4

月宣布进入国内市场。两年多来，realme凭借

较高的性价比获得了迅速增长的出货量。日

前，realme官方发文称在“6·18”大促期间，手

机销量已突破100万台。这也意味着，未来

OPPO将有一个主品牌和两个独立子品牌在

手机市场“奋战”。

丁少将认为，OPPO、vivo和小米，谁成为

国产品牌的老大都不难，难的是形成曾经和

华为一样的“绝对领导”，OPPO要想坐稳国内

市场第一位置，就必须建立更好的品牌忠诚

度，梳理好与一加的后续配合。

北京商报记者 石飞月

三星

苹果

小米

OPPO

vivo��

继荣耀从华为独立出去后，手机圈再次迎来新的变局。6月17日，OPPO和一加相关负责人向北京商报记者确认，OPPO

团队和一加团队将全面合并， 预计年底前完成所有融合事宜。 二者的合并并不意外， 因为一加的创始人刘作虎正是出自

OPPO，合并一方面能够起到取长补短、扩大市场占有率的作用，同时也为将来向物联网、车联网等新的红利市场发展铺路。

但OPPO能否通过与一加合并坐稳国内手机市场第一的位置，现在还难下定论，毕竟小米和vivo也是强有力的竞争对手，随

时有可能超越OPPO。
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