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全文摘要
公司一季度及至4月的经营情况稳健，营业收入稳定增长，门店拓展维持良好态势，产品与服务精细化运营均符合预期目标。春节期间销售表现强劲，新品市场接受度高，渠道拓展成效显著。门店销售与不同渠道收入结构优化，山姆合作深化品牌影响力。展望2026年，公司设定了明确的收入与利润增长目标，门店拓展计划具体。同时，海外业务进展顺利，对原材料价格走势保持密切关注，灵活应对市场变化。整体策略聚焦于渠道拓展和产品创新，以增强竞争力，确保持续稳健增长。

章节速览
00:00 公司一季度经营态势持续向好
分享了公司一季度以来的经营情况，指出营业收入同比稳步提升，门店数保持新增长趋势，单店经营质量持续提升，流通渠道业务拓展加快，整体表现符合预期。

01:35 春节销售表现与新产品推动效果
春节期间销售表现良好，得益于中保产品的推出及节日营销活动。中保产品保质期60天，适合便利店、超市及零食系统，通过抖音直播销售表现优异。配合新年礼盒及线下节日氛围营造，春节销售数据非常亮眼。

03:02 公司与山姆渠道合作及新品规划
对话围绕公司与山姆渠道的合作展开，详细介绍了从2025年起在山姆上架的经典卤料包、压缩降及仙女鸭四宝等产品销售情况，以及2026年销售目标设定。强调了山姆作为标杆渠道对公司品牌力和产品力的提升作用，同时透露了未来产品更新计划和对其他头部会员店的布局策略，旨在扩大中央平还在渠道的影响力。

06:50 周黑鸭零食量贩渠道发展策略及利润分析
讨论了周黑鸭零食量贩渠道的产品种类、收入表现及增速，重点提及真空产品和中保产品，分析渠道利润率与门店业务的差异，强调渠道业务的战略重要性及其对集团销售额和利润的潜在贡献，指出前期费用投入影响利润率，未来将对标行业优秀公司优化产品成本，提升渠道利润率。

11:05 零食量贩渠道拓展与业绩目标规划
对话围绕零食量贩渠道的覆盖情况与未来规划展开，提到当前已覆盖近万家门店，目标2025年达到38000个线下销售点，实现1.4亿收入，并计划2026年收入翻倍至3-4亿，三年内达10亿。新设立的渠道业务事业部正积极调整组织架构，优化产品策略，推动业务快速增长。

15:46 门店电销与同店增长策略分析
2025年门店电销平均达90万，计划2026年提升至100万，同店目标为中位数增长。2025年铜店表现优异，同比增长约3%，尤其三季度在外卖加持下增长近5%。通过全年刺激战歌活动、设定门店指标如店效增长和会员新增，显著提升了员工积极性，有效促进了私域流量建设和产品推荐，整体激励效果显著。

19:32 拓展消费场景与提升销售策略
对话围绕拓展消费场景和提升销售的策略展开，包括门店直播、延长营业时间以捕捉夜销市场、顺应平台规则如抖音本地生活引流、小程序会员生态的优化与储值激励等措施，目标是增强线上线下融合，提升店员效率与会员活跃度，预计至2025年实现显著销售增长。

22:23 2026年品牌营销与门店扩张规划
讨论了2026年品牌营销活动的升级计划，包括推出高级别营销活动，优化品牌负责人背景，以及通过社交媒体进行新品营销。同时，规划了门店数量目标，强调单店模型优化和高线城市的市场加密，预计2026年新增100至200家门店，追求健康增长和双位数的电商增长。

26:00 卤味行业消费需求与竞争格局分析
对话探讨了卤味行业消费需求的恢复态势，指出尽管增速放缓，但消费场景和渠道正在多元化发展。竞争格局正从规模扩张转向效率提升，企业需强化供应链管理和成本控制。公司通过优化门店布局、提升单店效益、整合线上线下渠道及成本费用优化，实现了收入和利润的显著增长，展现了精细化运营和产品创新的优势。

30:40 2026年公司增长目标与电销表现分析
对话讨论了不同类型门店的电销表现，指出交通枢纽门店电销表现最佳，商圈商业体次之，社区店最低。2026年公司计划实现收入近20%增长，利润双位数以上增长，重点在于提升门店数量、电销平均值、线下渠道业务翻倍，同时控制成本与毛利率，加大品牌和产品投入，保持稳健增长。

36:14 原材料价格走势与供应链管理探讨
对话围绕原材料价格走势展开，指出当前成本处于历史低位，受供需关系影响存在阶段性波动，但整体可控。强调供应链管理水平，采购部门灵活应对，提前预估价格，适时增加低价库存，确保毛利率平稳，即使在疫情时期表现优异。

38:29 海外业务进展与策略规划
对话围绕公司海外业务的进展和未来规划展开，提及已进入近20个国家和地区，重点布局南亚及欧美市场，马来西亚开设首店并优化运营模式。2026年将深耕重点市场，优化产品覆盖，提升品牌触达，同时强化供应链与本地化能力，稳步推进海外业务发展，注重质量和中长期能力建设。

发言总结
发言人1
首先回顾了公司第一季度及至四月份的整体表现，指出营业收入同比稳步提升，符合预期，同时门店数量持续增长，单店经营质量和渠道业务也在持续优化。特别强调了春节期间新产品的市场表现，以及公司在不同销售渠道的收入占比情况。展望未来，他分享了公司2026年的门店数量增长目标、收入和利润增长的策略，并表达了对原材料价格走势的关注。此外，还提到了公司对海外市场布局的考虑，以及在品牌营销、会员制度等方面的改进措施。最后，他回答了投资者关于海外业务发展、原材料价格波动以及对公司市场看法的关心问题，展现了公司稳健的经营态势和积极的未来发展策略。

问答回顾
发言人1 问：陈总，能否分享一下公司一季度或者1到4月整体的表现情况？
发言人1 答：好的，各位投资者大家好，我是陈阳。从一季度以来，包括四月份公司整体的经营态势持续向好。一季度的营业收入同比有稳步提升，符合我们的经营预期。门店拓展上保持了新的增长趋势，2026年拓展稳步增长，单店经营质量也在持续提升。流通渠道业务拓展加快并持续放量，一季度表现符合预期。

发言人1 问：春节期间收入表现如何？有没有明显拉动增长的体系？
发言人1 答：春节期间收入表现很好。去年四季度我们在产品创新方面推出了中保产品，保质期为60天，形态与锁鲜产品类似，适合便利店系统、超市系统及零食系统销售。该产品在抖音直播间销售表现非常不错，并在春节期间配合线上线下节日氛围推出营销活动和新年礼盒，销售数据非常理想。

发言人1 问：我们现在能否请您帮我们拆分一下各个渠道的收入占比情况？
发言人1 答：关于渠道收入占比的最新数据可能没有，但可以分享一下山姆渠道的情况。我们在山姆渠道推出的产品中，经典卤料包销售情况非常好，之后又推出了压缩鸭和仙女鸭四宝等产品，天乳牙思宝新品销售情况也不错，整个商务渠道全年目标争取过亿。未来会有新产品上线，但具体信息不便透露。

发言人1 问：对于临时量贩渠道，目前有哪些产品在销售？SKU数量是多少？收入表现及增速如何？
发言人1 答：在临时系统初期只有2个SKU，随着渠道发展和需求变化，现在已增加至多个SKU，包括中保产品和真空包装产品等。由于临时系统主打性价比，我们会选择原材料成本适中的产品。中保产品在临时系统也有销售，同时也在研发聚焦9.9元至29.9元价格带的新产品，以适应临时量贩渠道的需求。

发言人1 问：零食量贩渠道整个渠道的利润情况如何？它与行业平均水平相比是高还是低？零食量贩渠道在未来几年的目标是什么？
发言人1 答：零食量贩渠道的利润率水平与行业整体水平相当，但相比门店业务会稍低一些。不过，该渠道业务作为公司战略中的重要一环，正快速放大并有望在未来推动集团销售额和利润额的增长。到2025年，集团计划在线下渠道实现约3.8万个销售点位，而渠道业务的目标是在该年达到1.4亿的收入，并希望在2026年翻倍，甚至达到3到4个亿的收入量级。

发言人1 问：零食量贩渠道事业部的组织架构调整情况如何？
发言人1 答：公司在年初设立了渠道业务事业部，整合了线上电商、新零售、线下各类系统业务，并由具有丰富线下流通操盘经验的新负责人梳理组织架构、建立制度并积极推广不同渠道匹配不同产品的研发工作。

发言人1 问：渠道拓展初期的费用投入对利润率的影响有多大？以及公司如何优化渠道利润率？
发言人1 答：渠道拓展初期确实存在一定的费用投入，这在一定程度上影响了渠道的利润率水平。公司会持续对标行业优秀企业，通过学习和优化渠道产品的价值链、降低成本，以期提升整个渠道的利润率。

发言人1 问：目前零食量贩渠道覆盖了多少门店？今年有没有具体的规划可以分享？
发言人1 答：目前零食量贩渠道已覆盖接近1万家门店，且还在持续推进与其他品牌的深度合作。今年的具体规划将在确认后公布。

发言人1 问：零食量贩渠道是否设定了一个具体的工作目标，尤其是在门店扩展和新品投入方面？
发言人1 答：目前公司尚未为零食量贩渠道设定具体的收入目标规划，但根据业绩报告，预计2025年线下渠道业务将实现约1.4亿的收入，到2026年目标翻倍甚至做到3到4亿。

发言人1 问：目前门店单店电销以及同店数据的情况如何？
发言人1 答：目前，门店平均电销额约为90万，目标在2026年提升至100万；同店方面，虽然一季度未达全年目标，但仍在持续推进，且2025年同店表现良好。

发言人1 问：2025年铜殿的同比增长情况如何？
发言人1 答：2025年铜殿的同比增长大约在三四点左右，其中一季度开始回正并持续向上，三季度在外卖加持下表现突出，同店增长接近五个点，尽管四季度有所回落，但整体来看，铜殿同比增长约三个点。

发言人1 问：2025年你们在激励一线员工方面采取了哪些措施？
发言人1 答：在2025年，我们针对一线员工低浮动薪资的问题，设计了一系列门店层面的指标，如店效增长、新增会员数和储值等KPI，并给予更多激励。通过这些措施，店员积极性得到提高，现在更主动地将顾客转化为会员并进行产品推荐。

发言人1 问：2025年你们如何拓展消费场景并提升销售？
发言人1 答：我们开展了门店直播活动，鼓励店员利用非营业时间直播提升不同时间段的人效产出，同时尝试延长门店营业时间以获取夜销场景的销售。此外，顺应平台规则，利用外卖大战和抖音本地生活等工具引流，实现了终端销售增长。

发言人1 问：2025年会员体系有何更新和优化？
发言人1 答：2025年我们对会员体系进行了升级，会员在门店消费可累积积分并在下次购买时使用。不同等级会员享有不同权益，如月度免费送券、生日礼、老客回归礼等，并推动会员储值以提供更大吸引力。在2026年将继续持续推进会员体系优化。

发言人1 问：对于品牌营销活动，2026年有何计划？
发言人1 答：2026年我们将加强品牌营销活动，计划推出至少一次高级别的品牌营销活动。新任品牌营销负责人已到位，他将凭借快销品牌背景和经验，准备推出大型品牌营销活动，近期已成功开展配合新品上架的营销活动，并在抖音、小红书等平台进行推广。

发言人1 问：2026年门店目标及开店规划是怎样的？
发言人1 答：2026年门店目标主要关注单店模型打磨与优化，保持竞争态势，预计上半年完成最关键的调整，下半年恢复净增长，目标是将门店数量恢复至3000家以上。

发言人1 问：26年的卤味行业的整体消费需求恢复态势是怎样的？对于当前卤味行业的竞争格局以及公司的竞争优势有何看法？
发言人1 答：整个卤味行业仍有增速，但增速放缓。消费场景在延伸，如卤味搭配主食、成为夜宵和下午茶等。渠道方面呈现多元化，包括线下门店、商超、便利店、会员店、线上电商和新零售等多种渠道销售不同形态的卤味产品。整个行业盘子并未缩小，而是在进入结构分化以效率为主的新阶段。过去主要比拼开店速度和规模，而现在更注重门店模型的健康、单店产出、供应链成本控制能力和差异化产品的研发。随着行业进入精细化运营阶段，消费者更倾向于性价比高的消费趋势。公司自2025年以来，根据消费趋势调整战略，优化门店布局，聚焦高潜力区域扩张，并加强单店效益和同店恢复，同时整合线上线下渠道，持续优化成本费用，提升利润韧性。

发言人1 问：不同类型门店（社区店、交通枢纽店、商业区门店）的电销水平如何？公司26年收入和利润增长的目标及增长抓手是什么？
发言人1 答：根据2025年数据，不同类型门店的电销水平有所不同。其中，交通枢纽门店电销表现最好，约为200万左右；商圈商业体门店电销为70-80万左右；社区店电销相对较低，约为60-70万左右。2026年公司收入和利润目标注重质量增长和稳定盈利能力。从收入端看，计划净增门店100到200家，并期望平均电销实现两位数增长。渠道业务上，线下渠道业务希望翻倍增长，去年业绩为1.4亿，今年目标至少翻倍甚至达到3到4亿。

发言人1 问：对于线上渠道部分，我们今年有什么收入和毛利方面的目标？
发言人1 答：我们希望今年线上渠道的收入能实现双位数增长，目标是将近20%的收入增长。在毛利方面，我们将严格控制成本，尽管原材料价格目前处于低位，但受供需关系影响会有阶段性的波动，同时综合毛利率会受到不同业务和产品占比的影响。预计2026年的综合毛利率相比2025年会略有下降，但我们也会通过提升供应链管理来抵消这一潜在影响。

发言人1 问：在费用端，公司2026年的计划是什么？
发言人1 答：在2026年，我们将加大品牌和产品上的投入，但会严格控制投入产出比，坚持长期主义，聚焦于品牌、研发和渠道等方面进行前瞻性投入，以支持后续发展。整体来看，公司将继续夯实基本盘，保持稳健增长，并期望利润端实现双位数以上的增速。

发言人1 问：当前原材料价格走势如何？
发言人1 答：原材料价格主要受供需关系影响，会有阶段性的波动。目前成本价格相比2022年到2023年间的疫情开放时期已有所提高，但仍处于可控范围内。例如鸭脖的价格虽然有所上涨，但现在整体成本波动不会像之前那样剧烈。

发言人1 问：我们如何保持毛利率的平稳性？
发言人1 答：我们的毛利率变化相对平稳，即使在疫情几年中也表现优秀，这得益于我们供应链管理水平。采购部门有一套价格预估系统，并定期对上游进行调研，能够灵活判断市场上的低价位置并提前储备低价库存。

发言人1 问：海外业务目前进展如何？
发言人1 答：海外业务是公司的长期战略，目前正采取渠道布局与门店同步发展的模式，在全球十几至二十个国家和地区进行产品上架。已进入马来西亚、京东海外等优质渠道，并以效率优先的原则调整渠道布局。2025年作为出海元年，我们聚焦南亚市场并同步开发欧美主流市场，其中东南亚表现良好。已开设马来西亚首店，运营模式类似于酒店后厨，产品SKU在本地化调整中不断优化，单店模型仍在打磨阶段。对于2026年，公司将深耕重点市场，优化产品和渠道覆盖，同时以模型验证为核心，在供应链和本地化能力提升的基础上按拓店情况进行拓展。现阶段，公司对海外业务保持较高预期，但更加重视质量和中长期能力的建设，坚持稳步推进节奏。

