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云翎 Flight Camp (飞行营) 项目速览 
5 分钟速览版  /  基于 Flight Camp 商业运营方案 B3.6.1  

从一座能经营的飞行营地起步，逐步建设全国低空载人运营平台。 

云翎面向航空爱好者、青少年家庭和政企客户，提供飞行体验、会员、研学及项目服务。先用
首店验证收入和复购，再向各地合作方输出整套经营能力；未来条件成熟时，承接更大载人飞
行器与更多应用场景。 

2027 标准店收入 2027 标准店 EBITDA 标准开业投入 

439.80 万元 109.85 万元  /  25.0% 98 万元  /  不含飞行器 
 
以上为首个完整经营年度的基准测算，非已实现业绩。EBITDA 为息税折旧摊销前利润，不等于净利润、经营现金流
或投资者分红。 

先用一分钟理解这个项目 

低空经济，是围绕较低空域飞行及其配套服务形成的生意。载人 eVTOL，即电动垂直起降航空
器，可以理解为无需传统跑道起降的电动飞行器；载人运营则要把设备、场地、人员、安全和
客户服务组织成可持续交付的产品。 

Flight Camp 是云翎的第一代线下经营产品：以 S-ZERO 等轻型个人飞行器和受控场景切入，
让客户先体验、再持续消费。当前收入来自营地产品与项目服务，不以城市空中通勤收入作为
首店测算前提。 

  
原方案选图  左为飞行场景照片  右为营地规划效果图，非已建成场站 

两条获客与赚钱主线在同一座营地汇合 

Flight Club 飞行俱乐部：面向成人航空消费者。199 元首次体验建立信任，再转为会员、持续
飞行、飞行器购买与机主服务，提升每位客户的长期消费。 

Takeoff Lab 航空成长中心：面向学校、青少年及家庭。用研学、营期、训练与赛事带来教育
收入和工作日客流；孩子持续学习，家长体验飞行，再进入家庭会员与 Flight Club。两条主线
共用场地、设备与客户体系。 
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一座营地如何赚钱 
标准店基准测算  /  2027 年  /  金额均为人民币万元 

谁为什么付费 

收入来源 客户购买的价值 年收入(万元) 

飞行器及设备销售 经体验与服务建立信任后购买设备 180.00 

Flight Club 会员权益与持续飞行服务 75.00 

Takeoff Lab 真实航空场景中的研学与成长服务 65.00 

咖啡 文创及其他 到访期间的配套消费 42.00 

First Flight 首次体验 低门槛尝试飞行并了解产品 39.80 

政企及主机厂服务 展示活动 参访及项目服务 28.00 

机主服务 购机后的持续服务 10.00 

合计 七类收入共同构成 439.80 
 

从收入到利润 

439.80 万元收入 − 191.75 万元变动及销售成本 − 138.20 万元固定运营成本 = 109.85
万元 EBITDA。每 100 元收入，约 43.6 元用于直接成本、31.4 元用于固定运营，留下
25.0 元 EBITDA。 

利润的关键是同一套资源被反复使用：首次体验转会员，会员带动设备成交与机主服务；研学
填充工作日，再把家长转成飞行消费者。营地同时成为政企客户看得见的样板，促成下一座合
作节点。 

数字有吸引力 也有清晰的验证条件 

首年经营目标：2,000 单首次体验、50个 Flight Club (飞行俱乐部) 付费账户、5,000人次 
Takeoff Lab  (低空研学实验室) 和 5 名活跃机主。教育业务次年升至 2万人次，依赖学校渠
道、持续课程、师资与接待能力同步建立。 

设备销售占首年收入 40.9%，是重要利润来源。仅静态剔除 180 万元设备收入及 117 万元对应
成本，其余业务仍贡献 46.85 万元 EBITDA；这不是独立压力测试，不能替代对客流、成交和
成本的验证。 

原模型标准店静态回收期约 1.12年。98 万元为包含飞行器在内的标准店开业建设及设备投
入；营运资金、税费及实际付款节奏依据市场实际情况估算。 

运营落地以安全和交付条件为前提 

飞行服务须在适用资质、飞行批准、飞行器与人员条件、场地保障、天气、保险和应急要求满足后
开展，由运营主体按批准范围承担责任。方案中的运营资质属于建设任务，不表示全部已获批。天
气不适飞时，研学、模拟训练、会员活动及地面服务可承接部分经营。 
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从盈利样板到全国网络 
云翎优势  /  合作复制  /  公司增长路径 

云翎已有的基础 

团队与实操：承接亿鹏体系三年的核心团队与项目积累，累计 400 余次政企接待与出访，参与
展示飞行、付费研学、场站规划及低空示范项目。已有 SAMS 初版，用于组织飞行器、人员、
场站、气象和任务，逐步连接经营与用户数据。 

产业合作：已与小鹏汇天签署营地合作，并与亿航、高域、零重力、峰飞、沃飞等主流 eVTOL 
主机厂建立合作关系。云翎把主机厂、场站、运营和客户组织到一起，为后续多机型导入保留
合作基础。 

合作方投入建站 云翎输出持续收费的能力 

L1 是自营样板店；L2 是政企联合节点；L3 由第三方自主投资、品牌与经营，云翎提供系统、
标准、培训和技术服务。40个外部节点目标不等于云翎全资开 40家店。 

收费阶段 核心收入与合同口径 

项目导入与开站 咨询 5 万元／单、开站 5 万元／新站，以及设备销售。 

节点持续服务 
SAMS 与运营管理各 5 万元／站／年，首个运营年免收；一般运营交易额按
L2 2%、L3 5%收服务费。 

Takeoff Lab 同步复
制 

导入 10 万元含首 12 个月服务，次年起 10 万元／站／年；教育交易额 8%、
赛事 15%，不与一般运营交易额重复计费。 

 

公司增长来自节点增加与持续收费 

公司基准预测 2027 2029 2031 

营业收入 万元 830.80 2,009.89 3,448.82 

EBITDA 万元 64.85 734.24 1,655.63 

EBITDA 率 7.8% 36.5% 48.0% 

累计外部节点 个 4 18 40 
 
公司口径包括自营与复制业务并承担总部投入，不能与门店利润相加。公司模型累计资金峰值缺口 148.40 万元，不
等于融资额；以上均为预测，非保底收益。 

先验证利润 再复制 最后承接更大的市场 

近期看首店成交、复购和现金回款；复制前看合作方投入、合同收费与交付成本。节点成熟
后，在机型、场站与运营条件满足时，增加主流 eVTOL 文旅、交付、机主服务，进一步探索城
市空中交通。今天积累的用户、场站与 SAMS，成为未来全国平台的基础。 

本轮沟通重点：投资人是否认同“首店验证＋合作复制”的路径，并进入合作协议、运营前置条
件、财务模型及资金用途的尽调；估值、融资金额和股权安排另行商定。 

资料依据  云翎 Flight Camp 商业运营方案 B3.6.1；图片及财务口径均来自该附件。 


