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发言人1   00:00
做浙商中狂瞽的策略会，今天我们也请到了放心周黑鸭的IR陈总来给我们做一个分享。陈总这边的话，我先有几个小问题想请教您一下，首先想问也想让陈总能能分享一下公司一季度或者说1到4月公司整体的表现怎么样。好的，各位投资者大家好，我是张亚亚陈阳。然后我也给大家分享一下我们公司就是从一季度以来的一个情况。那整个四月份的数其实我们还没有出来，但是可以从趋势上给大家做一个分享。也一季度以来，包括四月份公司整体的这个经营态势还是一个持续向好的。我们一季度的这个营业收入也同比有稳步提升，符合我们自己的一个经营的一个预期。

发言人1   00:55
在这个门店拓展上面，其实整个的一个门店数，也保持了一个新的增长的这样的一个趋势。虽然数量不会那么多，但本身我们在整个的一个2026年的一个拓展，也是希望是一个稳逐步增长的这样的一个过程，是一个稳健拓建的一个节奏。我们公司也是持续通过这个产品，还有这个服务，还有效率上面的一个精细化的运营，整个的一个单店的经营质量其实也在持续的提升当中。另外一块就是我们流通渠道的一个业务的拓展也在加快，然后也在持续的放量。那整个一季度的表现也是符合我们自己的一个预期的。

发言人1   01:38
好的，那那陈总我想请教一下，我们春节期间收入表现怎么样？春节有没有对我们有明显一个拉动的一个体系？具体的数字可能就不太太好去说中国的区春节情况还挺好的，包括我们在去年四季度的时候，其实在这个产品上面有一个创新，就是我们推出了我们自己的这个中保的产品。中保产品它的这个保质期是60天左右，然后它整个的形态其实长得跟我们那个锁鲜产品差不多，就是盒装的那种的产品，它是可以常温保存的。然后这个产品，还是特别适合在这个渠道上面去上，然后整个我们在渠道的表现也是非常不错。

发言人1   02:23
然后我们现在其实这个产品刚上的时候，我们其实还有还是有几个抖音的那种直播间去卖这个产品的。他整个表现还是非常不错的。所以这个是它可以在它比较适合像比如说这个便利店系统，还有一些商超市系统。然后我们这个产品也上了一些零食系统，整个的一个销售情况还是非常好的。另外就是我们也推了一些节日，去做了一些营销活动，包括推了一些这种新年的礼盒，然后再配合一些线下的一些节日的一些一个氛围。然后今年看春节的一个数据还是很还是非常不错的。

发言人1   03:04
好的，明白。陈总，那我们现在能不能请您帮我们拆分一下我们各个渠道的一个占比的情况是怎么样什么样子的？你是说从收入上面来说吗？对对对，就可能最新的数据就也没有可能一些按年度数据来做一定的这个拆分。

发言人1   03:31
对，明白。那那那如果是这样的话，就是我在想去自己问一下我们的杉木这边的情况是怎么样的。就是我看现在我们是有一个经典卤料包在项目上售卖，然后我不知道后面我们公司的一些对项目渠道的新品的规划，以及收入的目标占比，这些我们有没有一个能分享的？

发言人1   04:11
山姆的话我们是去年上开始在山姆去上这个产品的，第一款产品是在2025年3月份的时候上的你说的这个鲁料包的这个产品，然后整个产品的包产品的销售情况是非常不错的那这个也是我们跟山姆的第一次合作。在那通过这个合作，包括整个的产品的一个销售情况，山姆对我们整个的一个品牌，包括产品力，其实是非常认可的。然后后面我们又在2025年7月份的时候，去上了这个压缩降这款产品，这两个产品都是调这边了。然后到了基于这两款产品的一个合作，我们在今年的三月份又推出了第三款产品，就是仙女鸭四宝这个产品。像这个产品，它这个是已经属于一个零食类的，那它是有五个它的部位，然后它的这个单价是99.9块。然后现在的话这个新品就是这个天乳牙思宝这个新品的销售情况是不错的那我们我们自己公司只能看到我们这个出货的口径，目前出货的这个量已经超过了2000万。

发言人1   05:20
然后整个的一个商务这边的渠道，我们希望全年来讲的话，就是2026年全年来讲的话，这个销售我们争取是希望能够是过亿的。当然这个产品上面肯定会有一些更新，因为像这个乳料包我们还在卖，然后鸭肉价值逐渐下市。不过后面还是有这个新的产品会上，因为我们跟山姆合作，这个坑位是给我们保留的，后面会有一些不一样的产品会上来，但是整个具体是什么产品就是可能不太方便去透露。因为山姆那边整个的一个请关注公众号思维纪要社，更多纪要请加V西安20210130。

发言人1   06:05
保密的这个要求还是非常高的那对于这个山姆渠道，对于我们来讲的这个核心价值还是在于去数我们这个标杆，然后强化我们自己的品牌力、产品力。目前的话，我们的合作其实也在持续的推进当中，未来可能会有更多的精力去做一个上架。但是山姆的话，虽然说是我们这个标杆渠道，但是我们对于这种的渠道业务里面，这种大客户的布局可能也不止这一家。所以我们也会去去去深耕别的一些头部的会员店，包括临时系统，还有其他的一些渠道，也希望能够有一个更多的这种合作，去扩大我们整个中央平还在渠道的一个影响力。

发言人1   06:51
对，对，陈总，最近您刚才也提到那个临时量贩渠道，就是我接着临时量贩渠道，我再问一下，我们现在您说要看渠道现在是有哪些品在进入？大概有几个SKU。然后还想问一下他们现在的一个收入表现，还有及增速现在表现怎么样？

发言人1   07:12
在临时系统的话，我们最开始在临时系统的时候只有2个SKU，就是首次机博的那个真空的产品，有两个不同的口味。也是由于说这整个临时系统，它本身就是主打一个性价比。所以它在跟我们品牌方去谈这个价格的时候，它就整个的一个价格会压比较低。所以在这个产品的设定上面，我们可能要找一些本身原材料成本不是那么高的一个产品。因为本身我们周黑鸭这个品牌，不管是从这个原材料还是从这个辅料上面来讲的话，我们挑选的都是品质比较高的那种产品。所以这就说明我们成本可能不会去压到那么低，因为本身我们用的东西就是比较好的，就是稍微贵一点的。所以我们刚的时候是通过手术复搏，因为积累的这个成本会稍微低一点。然后后来的话我们也是在找一些比较适配这些渠道的，所以我们现在又推了一些。

发言人1   08:14
我刚才也讲了，就是我们有去年12月份的时候上这个中保产品，这个产品也在临时系统去卖。然后另外的话，我们也在推一些真空的返程。对，就是这种像那个超市成颗粒装的那种的真空产品，这个也定了一些临时系统。我们后来后面的话也会去聚焦这个，比如说像这个9.9块的29块九这个区间的一个价格带，再去多去研发一些新的一个产品。

发言人1   08:44
整个渠道的一个核心的一个策略，就是希望能够有抢占消费者的一些心智。然后在这种的休闲零食这种赛道上去确定我们自己的周黑鸭这种历史的一个地位。因为不沟通，上的这个spu不太一样，所以也不太好去讲到底有多少个。整个的一个产品的大概就是一个有真空的那种产品，然后有那种小包装的真空产品，也有反冲的真空产品，然后也有中保的产品，就不同的系统可能上上的产品不太一样。

发言人1   09:22
明白，陈总那就是零食量贩渠道整个这个渠道的一个利润情况，能大概做一个分享。我不知道他跟其他渠道的盈利水平是是是差不多，还是可能会低一点这样子。整个的一个渠道的这边的利润率水平其实是跟行业差不多的。但是整体上面就是从整整体来看，渠道业务的这边的会比我们门店业务要稍微低一点。但是这个渠道业务是作为我们的一个第一个一个一个跟门店同等重要的一个战略的一个业务。他也是正在快速的放大当中。未来的话其实也是能够推动我们整个的一个集团的销售额去增长的，也会带来这个利润额的一个增量。

发言人1   10:16
这个渠道拓展的前期，我们也会去有一部分的这种费用的投入。所以一定程度上面，也影响了一个渠道的利润率水平。后面的话，我们也会去持续对标，行业里面比较优秀的这种的公司的这种标杆。那我们还是会有一一部分还有一部分这种优化的空间的对，因为渠道业务整个的一个定价逻辑，它是跟门店业务不太一样。所以我们也是在，因为我们也算是这个渠道业务的新进入者，我们也在持续的去学习表现好的一些这种的公司。然后我们也在学习这个渠道产品的这种价值链，会就是持续去优化这个产品的成本，去推动我们整个的一个的渠道这种利率去提升。

发言人1   11:06
好的，明白。陈总，我们现在零食量贩对门店他们现在大概我们有覆盖多少？或者说今年我们有没有一些具体的规划类的可以跟我们分享。临时要看目前我们有这个有need吗？对吗？这个系统还有这个万城的，然后还有一些可能是之前国防可能有一些区域内的这种的零食量贩这种品牌。

发言人1   11:42
比如说有些多选，还有就爱零食这些的，有就是不同的渠道，那么像不一样的产有的渠道就上只上了中保，有的渠道又上了这个颗粒，就散称颗粒装的，然后也有一些这个真空的小包装的这些。对，然后目前的话我整个一个加就是进了这个临时渠道，这个加数我可能要去再看一下具体的数字，但是大概的话应该是接近个1万家左右。目前我们也还是在持续去推进更多的这种的历史瘫痪的一个合作。

发言人1   12:18
从整个的一个集团层面这个渠道的点位目标，来画，我们2025年整个覆盖线下大概就是3万38000 38000左右的一个这种线下的一个销售点位。二月份的话我们希望这个点位能够翻倍。对，好的，明白。陈总，我想请教一下，临时要换渠道，我们260有没有一个具体的一个工作目标？就是可能会受益于，一个是我们自己也是在持续的，进就扩展门店，再一个就是我们也会有更多的新品进入。然后这两个我不知道这两个带动现在我们公司也没有给到这个渠道一个具体的一个收入的一个目标规划这样子。好的，那整个这个渠道业务的话，我们在在2025年其实是就是在线下渠道业务，就是在我们业绩报告也可以看到，2025年这样的这个线实现差不多1.4个亿的收入。那对2026年那我们首先希望这个数字可以翻倍。

发言人1   13:30
当然我们内部的目标也是希望能够更高，能够达到3到4个亿的这样的一个量级。然后这个业务的话，希望能够在三年内将这个业务能够扩到10个亿。因为整个我也给大家回顾一下，就是整个的2025年。2025年其实也是我们这个公司战略转变的一个比较关键的一年，也是确立了我们整个门店加上渠道的这样的一个双轮驱动的模式。我们也对这个组织架构做成的进行一些调整。就是我们新设立了这个渠道业务的事业部。然后把这个线上线电商这个部分，包括还有一些新零售还有一些线下大部分业务，也包括这种沙果肉。这种会员店，还有一些商超、便利店，还有特工这些线下的这种的系统也统一就是整个统一在这个渠道业务里面，我们进行统一的管理。

发言人1   14:27
这个业务部，其实我们在年初的时候也招了一位负责人。然后经过大概半年左右的时间，我们可能跟这个负责人的整个的一个不是特别适配。所以我们马上又换了现在这位核心的一个负责人。然后经过差不多，他也来了将近一年的时间，整个把我们的组织架构的梳理，包括制度的建立，包括渠道的各种的不一样的这种不同渠道的一个打法，包括不同渠道匹配不一样的产品的这种的研发。他一直在努力的积极的推进当中。

发言人1   15:03
他的这个背景也是比较丰富的，因为他之前也在王小5，还有恰恰也是专门做这个线下流通的。它是有从0到1这种操盘的这种的经验的，所以我们整个的渠道在在去年下半年三菱四季度的时候，其实体量还是非常非常明显的。然后现在，其实这一段也在持续去推进当中。对，也是我们从2024年这块业务是不到一个亿，然后增长到我们2025年1.4个亿。那到2026年我们是希望能够翻倍，然后甚至做到3到4个亿这样的一个亮点。然后它也是非常有信心的对，好的，明白自己成就。

发言人1   15:47
然后陈总我还想再请教一下我们现在门店的一个情况。我不知道方不方便分享一下我们现在门店单店的电销，以及一些同店的数据现在是怎么样的？好的，我们整个的一个门店的电销的情况。其实2025年我们整个平均来讲的话，门店电销是90万左右。那到2026年的话，我们首先我们自己的目标是全年来讲的话，整个平均电量是能够达到100万。然后整个同店的目标，我们是希望能够有一个中位数的一个增长。从这个一季度来讲的话，目前确实同店的这部分跟去年一季度基本持平，确实是没有达到我们今年全年的目标，但我们也是在持续推进当中。整个其实回顾了一下我们自己2025年的铜殿的表现，就整个2025年铜淀还是表现非常不错的。

发言人1   16:45
大概2025年的话，铜殿是同比增长差不多三四点左右。然后从季度的面来看的话，其实我们2025年从一季度是开始回正，然后二季度也开始持续向上。三季度在外卖这个加持上面，其实表现还是非常突出的。三季度的时候整个同店差不多有将近五个点的一个同比的增长。然后四季度的话有一些回落，因为本身受季节的影响，这个会有一些回落。去年四季度来讲的话也有同比增长，所以从去年整体平均上面来看的话，铜殿是差不多增长三个点。这个里面的话，因为铜殿其实是排除了闭店的影响，所以整个我们从2025年从电效的提升比较有效措施我们谈下来还是觉得我们确实是做了不少事情，然后这几年还是非常有效的那比如说我们2025年其实一直在通过展开全年维度的刺激战歌这样的一个活动，去给到更多的PKM激励。

发言人1   17:52
因为以往的话，我们这个一线员工的一个公司的构成来讲，就是差不多只有百分之有它的一个浮动的薪资。那坦白讲这个浮动的还是比较低的，可能对这个一线电源的激发的这种激发他自己的动能，还是会有一些，也是比较低。所以我们在2025年的时候也在想，怎么去更多的给他们激励一些什么。然后我们也设计了很多门店层面的指标，比如说这个店效增长，或者是你整个门店的也新增了多少会员，或者新增多少会员储值，有不同的KPI的设定，然后给到他们更多的激励。整个来讲的话，我们这个激励的效果还是非常不错。因为可能以往的话我们这个店员在门店里面有顾客来，他可能就是没有太多的自发性去做更做更多的推荐。现在的话我们店员就是非常有意识的，只要你进来一个消费者，他就会非常首先就是让你去加我们自己的会员，把你这个目标的客群就锁在我们自己的私域的池子里面。然后他再去做一系列的推荐。

发言人1   19:05
比如说我们的有什么新品，有这个新品券，可能是比较一个低价的引流的新品，你可以去购买券，然后他会做更多的产品组合的推荐，整个的话效果还是非常有效。然后我们也在选了这些的精英团队，也在给到不同的这个区域的里面的一系列人去做这种培训的赋能。然后去建设我们自己的这种的人才的队伍。

发言人1   19:32
然后另外一块就是这个是一线电源方面，另外一块就是我们现在整个的一个拓展我们自己的这个消费场景，也是希望线上上线下能够融合。比如说我们也在开展这个门店的直播，因为确实现在整个的一个门店的营业时间，它不是说全时段都是一直，有很多消费者其实也在门店。对门店来讲的话，其实还是有比较多的这种的闲暇的时间。我们就会利用这个时间就鼓励店员去做一些直播，然后去提升不同时段的这样的产出，包括店员的人效的产出。整个从2025年来看的话，我们店员直播的参与人数其实是将近差不多800个人，然后整个直播的成交额大概在2000万左右。

发言人1   20:21
然后另外一块就是我们其实也在尝试去延长一些门店的营业时间，去获得这夜销场景的这样的一个销售。这部分的销售增量也差不多有一两千万左右。对这个也是我在2015年也是推出了一个比较创新的这样的一个拓宽消费场景，去提升销售的一个方式。然后另外一块就是去去顺应这个平台的这样子的规则，就包括这个15年三季度外卖大战，包括我们其实也在一直也在推进抖音的这个本地生活对门店业务的引流作用。整个的话我们2025年的在这个本地生活上面的话，整个的终端其实有超过实现了1.5个亿左右的这样一个终端的一个销售。1.5倍，你当时就是之前要的。

发言人1   21:17
在2020年的话会去去推进这些动作，包括我们其实也有自己的小程序的这种会员的生态，我们也在持续的去更新这个会员群。以往的话就成为我们的会员，可能这个会员权益就是比较少。之前大家成为我们会员时候都会说，你的会员就是没什么作用。那现在的话我们整个的会员在我们小时就是在我们门店去消费，然后录入你的会员系统的话，其实是会有积分的。然后这些积分也可以在下一次购买的时候去做一些底线。

发言人1   21:51
然后你成为我们的会员，不同等级的话，每个月会有不同的券。有的会员的话他就会有月度的免费送券，还有这个生日礼，然后还有一些老客回归礼。比如说您最高等级每个月可能还有一张全场7折的这样的一个券，会有不同的会员的权益，所以我们也在也也在一步的去推进这个会员的储值。因为会员储值的话还是会送一些东西的，这个吸引力还是比较大的。这个我们也会在2026年去持续推进。

发言人1   22:23
另外一块就是其实我们2025年做的比较少的，就是在这个品牌营销上面的这个活动。所以我们2026年的话也会持续去推进这块活动。其实我们也在计划2026年推出起码至少级别比较高的这样的一个品牌营销活动。然后我们整个品牌营销负责人其实也做了一个更新，之前那位品牌营销的负责人，他也是也比较年轻，然后也是快销品牌出身的这种的这种背景。但是我们跟他合作一年多的时间以来，其实整个平台业标上面的表现，我们还还是呃有还是有一点欠缺的。所以我们现在下面这位新的一个负责人，而他的出身是霸王产品这边的。他他负责这个之前也是负责品牌营销这一块的，所以他也是刚来我们公司，所以后面也在准备了一些比较大型的这样的品牌营销活动。

发言人1   23:21
对，前段时间我们在上个月的时候不是推了那个配合我们这个虎皮凤爪这个新品上架，去推了一个活动。就是找了这个洗浴类的两个还是流量比较大的这样的一个洗洗浴洗浴人，就是那个雷公然，还有张橙，去配合做了一些这个新品的营销活动，在抖音上面直播，包括也推出了一些比较好笑的这种短视频，去在小红书上面也是做了一些种草去这种的营销内容，后面的话我们也再会持续去推进的。明白，好，谢谢陈总。我们方便追问一下26年同店的我们有没有什么目标，以及我们今年的一个门店的开店的规划怎么样？好，我们2026年的一个门店的一个目标。首先从门店数量上面来讲的话，我们还是希望能够。保持一个竞争的一个态势，关键还是去做更多的这种的单店模型的打磨去优化。整个其实我们门店的调整的话，大范围调整已经完成了。2025年上半年其实还是在最关键的，2025年下半年恢复了这个门店的净增长，到2025年底的时候，门就恢复到3000家。

发言人1   24:44
2026年来讲的话，我们希望能够大概就是100到200家左右的这样的一个数量，整个我们还是希望能够尽量去优先于数量的这样的一个原则，希望能够三都更加的健康。那我们也会去重点聚焦这个高线城市，包括一些核心的市场，去加密我们这些优质的对，然后从这个电商方面来讲的话，整个2026年平均线下，我们是希望能够有一个双位数的增长，然后整个停电进行释放一他说那个证。大家好，如需提问电话端的参会者，请先按话机上的星号键，再按数字一，网络端的参会者，您可以在直播间互动区域内文字提问，或点击旁边的举手按钮申请语音提问，谢谢。

发言人1   25:37
大家好，如需提问电话端的参会者，请先按话机上的星号键，再按数字一。网络端的参会者，您可以在直播间互动区域内文字提问，或点击旁边的举手按钮申请语音提问，谢谢。今天是尾号限周六13号周，今天请发言，谢谢。

发言人1   26:05
领导好，我这有两个小问题想请教一下。第一个是26年的卤味行业的整体消费需求恢复态势，您观察下来是怎么样的？然后第二个问题是友商也都有在布局热门赛道，然后也有在发力坚持场景。领导怎么看待现在的卤味的竞争格局呢？我们公司在其中的竞争优势有哪些呢？谢谢。

发言人1   26:34
好的，其实整个的卤味行业，其实我们看到其实它还是有增速，只不过它的增速是在放缓。但是它整个消费场景其实在延伸的。比如说现在就是有这种卤味加主食，然后卤味成为夜宵，卤味成为下午茶这种不同的一个场景。然后另外就是它的这整个的渠道其实是在分化的，包括以前我们可能就是在线下门店购买。但现在就是在商超、便利店系统，包括有一些会员店系统，然后还有这个线上的电商，还有一些新零售这些渠道，各个渠道就都能买到不同形态这种卤味，包括鲜食，包括一些这种真空的零食，包括还有现在有一些新的比如说热卤，炸炸卤这样的一些不同的品类。所以整个的行业其实并不是说它在这个盘子是在缩小，而是整个盘子是在扩大。但是它也是在进入了一个，我觉得是在进入一个整个结构的分化，但是是以效率为主的这样的一个阶段。

发言人1   27:36
最直观的一个竞争的感受就是说过去大家都是在比谁的开店快，谁的规模比较大。因为确实看过往几年，整个的一个都是在一个比较激进的一个。从现在的这个时点看过往的话，可能是一个比较激进的一个开店的这样的一个阶段。其实现在来看的话，就是比随着这个门店的模型更加健康，整个的一个单店产出要更高。对这个供应链包括成本的控制这个能力是要更强。然后呢也能够去做出很多这种差异化的场差异化的产品，去跟不同的场景去做一些适配。比如说一些细分的赛道，就是刚才提到这个热度，包括还有早餐，还有一些不同的芦苇的一个品类，在一些去做一些这种跨界。比如说这种休闲零食，还有生鲜电商去做一些限制卤味，其实这些不同的其实也在去分流一些需求。然后整个的一个消费者，他现在其实也是更偏向于性价比的这样的一个消费趋势。

发言人1   28:43
那对我们来讲的话，其实我们从2025年以来，其实在整个的一个战略层面，也是一直在顺应不同的消费趋势去做了一些调整。比如说我们门店端其实也是一直在去优化这个门店，主动的去关闭一些这样的门店去可能以往我们可能是比较盘点是这样的扩张，那现在我们就主要是集中在我们的高性能的区域，比如说这个，商圈、商业体，还有一些交通枢纽去集中在我们华中，还有华东、华南这样一些，比较潜力比较大的这样的一个区域去去扩张。然后我们整个的一个门店数量，其实也是重新回到了3000家的这样的一个规模。然后我们同时也其实也是一直在抓这个单店店效，包括这个同店的一个恢复。然后也搭建了我们自己的渠道的事业部，把整个的一个除门店以外所有的线上线下这些渠道。就比如说像线上电商，新零售，还有一些线下商超、便利店、会员会员店这样的不同的一些经销渠道去做了一个整合，去承接这个行业的一个变化。叠加我们整个在成本端还有费用端的一个持续去优化。我们整个的工利润端其实也体现了一个比较好的一个韧性。

发言人1   30:04
整个我们2025年的收入同比增长了差不多四个点左右。我们整个的利润其实是提升了将近同比增长将近60%左右，整个利润端的一个弹性还是比较大的。所以虽然说整个行业这个增速是在放缓，然后竞争还是比较激烈。但是我们觉得自己公司还是有这种，精细化运营的能力。包括不同渠道去做一些渗透，还有这个，产品创新能力，我们也是在这个里面是比较头部的一个品牌。所以我们觉得也会在这种的存量的优化当中，去进一步扩大我们自己的品牌的一个优势。

发言人1   30:43
好的，谢谢领导的解答，我这边就没有别的问题了。好的，谢谢，请。您请尾号92336359进行提问，请发言，谢谢。领导您然后首先能不能请领导拆解一下，我们社区店、交通枢纽店以及商业区门店等不同类型门店，现在的电销水平如何？然后第二个问题就是请问26年我们公司收入和利润增长的目标如何？有哪些增长的抓手？以上两个问题想请领导分享一下，谢谢。

发言人1   31:25
好的，整个从电销的水平上面来看的话，因为我们确实一季度的铜殿的恢复跟同去跟去年同比的话，其实是持平了。整个电销表现跟整个去年电销是差不多的那我们从2025年整个平均电销上面来讲的话，是差不多是90万。从不同类型的门店当中，其实整个的交通枢纽这个是商圈商业体这个门店其实是恢复的比较好的。交通枢纽这个门店差不多，还是会有一些缺口。那整个从不同的电销表现上面来看的话，交通枢纽的这个门店电销差不多是200万左右，然后商圈商业体这个电销差不多就是70到80万左右，然后社区店稍微低一点，差不多就是60到70万左右，这样的一个见效的一个表现。

发言人1   32:18
对，然后从您是说26年的一个收入和利润的一个目标吗？你好你好，对了，他没有刚才那您试图。好好的那好的，那整个2026年的一个收入和利润目标来讲的话，我们其实核心还是会去追求一个比较有质量的什么增长，还是比较稳定的一个盈利能力的那从收入端来讲的话，是刚刚也跟您提到我们整个的一个门店是希望店数是有净增，差不多是100到200家。然后电销的话是平均电销是希望有一个超过数的增长。然后从渠道业务上面来讲的话，我们是请关注公众号思维纪要社，更多纪要请加V西安20210130，希望能够翻倍的。因为整个从渠道业务上面来讲，我们从这个业绩公告的口径分了线上渠道跟线下渠道。我们主要是针对这个线下渠道业务这一块，我们是希望有一个翻倍的增长，去年的话是实现了1.4个亿，今年的话是希望至少能够翻倍，然后甚至我们会有一个争取到3到4个亿的这样的一个目标。

发言人1   33:39
然后对于线上渠道这部分的话，我们也希望今年有一个双位数的一个样的对，这个是整体从这个收入端来讲的话，我们是希望能够有差不多将近20%的一个收入增长的一个目标。从毛利端的话，我们也是希望能够一直在去控一下这个成本。因为确实现在这个原材料的价格虽然说是比较低位，但是它其实也是会有一个受供需关系的影响，会有一个阶段性的这样的一个波动。然后另外的话，因为我们的毛利率是一个综合毛利率，它也会去受我们不同的这个业务占比的影响，包括不同产品占比的影响。因为整个从利润角度来讲的话，其实渠道业务的这个利润的利润率稍微比门店要稍微低一点。然后从因为我们进这个流通渠道的话，大部分还是真空产品。所以真空产品的这个占比上升的话，其实也会摊薄一些毛利率的。所以综合影响下面来讲的话，我们觉得2026年的这个综合毛利率会同比2025年会略有下降。但是我们也会去提升，整个的供应链管理去对冲这个毛利率的一个潜在的影响。

发言人1   34:53
从费用端上面来讲的话，我们2026年刚也跟大家沟通过。其实我们2026年也在会加大一些品牌还有产品上的一些投入。但是我们也会去严格的控制这个投入产出比。因为我们也是一直以来都是践行这个长期主义，主要是聚焦在这个品牌，包括研他还有渠道上面会进行一些必要性的一些前瞻性的这样的一个投入，也是为后面这个发展去蓄力。所以整个综合来看的话，我们2026年公司还是会去继续去夯实这个基本盘，去保持一个比较稳健的一个增长。利润端的话也希望能够有一个双位数以上的一个这样的一个增速。

发言人1   35:39
大家好，如需提问电话端的参会者，请先按话机上的星号键，再按数字一，网络端的参会者，您可以在直播间互动区域内文字提问，或点击旁边的举手按钮申请语音提问，谢谢。大家好，如需提问电话端的参会者，请向话机上的星号键再按数字一。网络端的参会者，您可以在直播间互动区域内文字提问，或点击旁边的举手按钮申请语音提问，谢谢。

发言人1   36:18
你好，陈总，我这边还有最后两个问题想再跟您请教一下。就是我们现在的原材料价格走势是怎么样的？我们今年您刚才说那个鸡肋，好像是处于一个成本比较低的一个水平。然后我不知道今年来看的话，这些原材料的价格是怎么价格。好，我说这个鸡类的这个成本比较低，它不是说一个周期里面，它是整个跟着这个牙去做，它的成本是比较低。但整个从维度的这个成本的一个价格走势上面来讲的话，因为确实是大家其实也在做，在上游其实还做蛮多调研，也看到成本的这个价格，这是历史一个比较低的一个位置。

发言人1   37:11
当然我们这边的这个成本的价格，主要还是受供需关系的影响，它会有阶段性的波动。但是我们觉得这个波动也是在我们可控的范围内的，就不会像当时疫情刚开放，到这个20232022到2023这个时间段里面。其实就以鸭脖为例鸭脖之前就是上超了大概是现在才几块钱一公斤，确实是历史比较低的一个位置。我们觉得现在整个的一个这种成本的价格波动就不会像之前二三年那么高，整个还是在我们可控范围内。

发言人1   37:49
当然其实大家关注我们，也一直了解我们整个的一个毛利率的一个变化来讲的话，还是比较平稳的。就算说是在疫情的那几年，我们整个盲区的表现在行业里还是非常不错的。这个也体现了我们整个的一个供应链管理的一个水平。就是我们自己的这个采购部门有自己的一套价格预估的。这样的话，然后他们也会定期去上游去做一些调研，也会基本上我们的这个采购还是比较灵活的，我们能够判断出这个市场上比较低的一个价格的位置的时候，我们也会去做多一点的这种的低价的库存。

发言人1   38:31
明白，好的，我这边最后一个问题就是想了解一下我们现在海外进展怎么样呢？海外业务海外业务其实对我们来讲，它是一个更加长期的一个业务。然后我们在二的时候，其实有在进入一些不同的国家去做这个产品的上架。目前来讲的话，还我我们是采取这个渠道的一个布局，也是一个家门店的这样一个双重，目前也是处于这个重点培育，还包括这个业务模型验证的一个阶段。目前的话就渠道布局上面来讲的话，我们也进入了全球大概十几将近20个国家跟地区也合作了。像比如说马来西亚这个mix的这个系统，包括京东这个海外债的这样的一个系统，包括还有加拿大大鹏华这样的一个比较优质的这样的一个渠道去做这个产品的上架。对，然后我们渠道这一块的话还是会以这个效率优效率优先，然后也是以这个调整为主。然后另外我们也是基于前面20，因为我们2025年是我们出海元年，刚开始也是重点去聚焦南亚，包括同步也开发了一些欧美的主流的市场。然后前期我们的东南亚表现还是非常不错，所以我们也在2025年12月份的时候去开了我们这个马来，就马来西亚这个海外门店的首店。

发言人1   40:03
它的运营模式也是类似于酒店后厨，然后面线路上面对，然后在整个产品的SKU上面，也是，因为它是线路的，然后他在也是保留了我们一些老头五的这样的一个产品之外，做了一些本地化的这样的一个调整，加了一些小海鲜类的sku，整个单店模型目前还是在处于打磨阶段。因为确实到目前为止也差不多，不到半年的时间。然后我们也在围绕着整个的一个产品结构，包括这个复购，还有这个营销上面也在同步的去优化，去提升这个门店的可复制性。对于2026年来讲的话，我们首先在这个海外的渠道上面，我们还是会去深耕一些重点市场的，包括一些核心渠道去优化这个产品，就覆盖去扩大我们这个覆盖，还一些品牌这样的一个触达。然后在门店层面的话，我们还是会以这个模型验证为前提，去夯持续去夯实这个供应链，包括在本地化的这种能力去按这个门店的一个拓展的情况，我们也会去择机去拓店。总体来看的话，我们公司对海外业务还是保持着一个比较的一个预期。但是现阶段的话会去更加重视整个的一个质量，包括这个中长这样的一个能力的一个建设，以及它的一个节奏的话，还是稳步推进的这样的一个节奏。

发言人1   41:41
明白，好的，谢谢陈总，非常清楚，感谢您上午的时间希望各位领导如果没有别的问题的话，那我们可能交流就到这先暂时结束。好的，谢谢大家。发一下，就有有进一步的沟通的问题，也可以联系我们AR的这个IR团队。

发言人1   42:08
好的，辛苦陈总。好好好，那就先这样。好的，好，拜拜。
