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全文摘要
东方甄选公司正通过实施多元化经营策略，以降低对单一IP的依赖并提升自营商品比例，从而推动业务增长和利润改善。公司计划减少对单一直播平台的依赖，转而采用团队化、矩阵化和商品化策略，增强全渠道和供应链能力，重点提升自营商品的开发与销售，同时强化会员复购机制。为了拓宽销售渠道，东方甄选积极布局自有APP、线下体验店和即时零售等新渠道，旨在丰富销售触点并增强品牌影响力。预期未来公司GMV将持续增长，毛利率和净利润也将逐步提升，展现出强劲的发展势头。

章节速览
00:00 公司转型策略与业绩增长分析
对话围绕公司转型策略展开，指出通过团队化、矩阵化和商品化降低对单一IP依赖，26财年上半年GMV达41亿元，同比增长16.4%，自营GMV占比53%，自有APP占比18.5%，表明增长多元化。利润端显示，26财年上半年经调整净利润2.6亿元，净利率11%，净利润比GMV达6.3%，较前一年提升4.3个百分点，显示公司进入新发展阶段，实现增长与利润修复。

01:55 东方甄选转型零售：从渠道价值到品牌价值
对话探讨了东方甄选作为零售公司的定位，分析了中国零售业从流量价值转向品牌价值的趋势。过去，零售渠道依赖流量和规模，但电商和即时零售的发展促使企业向高性价比、高信任度和可复购产品转型。东方甄选正从精选零售商向制造型零售商过渡，通过直播内容建立信任，自营商品满足需求，APP会员和线下零售促进复购，逐步实现品牌价值沉淀。

03:49 东方甄选自营商品：驱动增长与利润率提升的关键
东方甄选通过提升自营商品占比，实现GMV恢复增长，自营品毛利率提升空间助力利润率修复，沉淀可复用资产减少对主播和短期流量依赖。自营品GIV显著增长，毛利率提升，核心单品如吐司、鸡蛋等销量稳定，开发方法论成熟。品类拓展至营养保健和高溢价率产品，提升客单价和毛利率，未来增长潜力大。

08:11 东方甄选抖音渠道策略与核心竞争力分析
东方甄选通过内容创新和直播形式拓展，构建了强大的抖音渠道竞争力。其核心在于差异化内容能力和广泛的合作策略，包括开放全域达人带货、自营品进入抖音精选联盟，以及主播团队和矩阵账号的扩张，有效降低了对单一主播的依赖，拓宽了产品触达范围，实现了销售半径的放大和销售效率的提升。

11:28 自有APP与线下拓展：公司增长新引擎
对话讨论了自有APP作为公司GMV增长的关键渠道，其GMV占比提升至18.5%，付费会员贡献显著，且成为新品首发与数据选品的核心平台。同时，线下自动售货机、体验店和知识零售的探索为中长期增长提供了增量。APP内容丰富与线下模式创新共同强化了品牌调性与用户粘性。

14:38 东方甄选线下门店与即时零售业务拓展及未来规划
东方甄选在26年五月开设了全国首家线下体验店于北京中关村，面积400平米，SKU超1000，涵盖多种品类并设有多场景体验区。同时，公司启动即时零售业务，已在沪布局十个前置仓，规划上架439个SKU。此外，与集团协同，开展学家长定向转化试验，未来或借助新东方全国1241个学习中心增强私域流量。预计26至28财年GMV持续增长，自营GMV占比稳定，毛利率逐年提升，净利润分别为5.6亿、4.7亿、9.1亿元。会议强调内容仅供特定客户，发言仅代表个人观点，禁止未经授权的录音与转发。

发言总结
发言人1
首先强调了团队化、矩阵化和商品化对于降低公司对单一IP依赖的重要性，并指出公司已进入新发展阶段。通过这些策略，上半财年GMV达到41亿元，同比增长16.4%，自营GMV占比提升至53%，显示增长动力正逐渐多元化。公司通过自营商品的扩张、会员复购和全渠道供应链的深化推动增长，并且已进入利润改善通道。

他进一步分析了零售行业变化，强调未来零售业更重视高性价比、高信任度及可复购的产品，这将形成品牌价值。公司核心竞争力在于自营商品的开发和销售，包括提高自营商品占比、提升毛利率以及多渠道扩展。在平台发展方面，他提及公司在抖音、自有APP及线下销售的策略，并对未来三年业绩做出了积极预测。

最后，他感谢与会者，并提醒会议内容仅供特定客户参考，不得随意传播。

问答回顾
发言人1 问：公司如何降低对单一IP的依赖度？公司自营商品的发展情况如何？
发言人1 答：公司通过团队化、矩阵化和商品化的方式，不再依赖单一直播建立独立平台，而是通过自营品扩张、会员复购、全渠道和供应链深化等策略来分散风险。自营商品GIV从23财年的30亿元提升到25财年的38亿元，上半财年自营品GIV同比增长22%，占比超过50%。此外，自营SPU数量显著增长，毛利率也有所提升，且已开发出如吐司系列、鸡蛋、纯牛奶等稳定的大单品。

发言人1 问：公司的GMV结构变化有何特点？公司利润端的情况如何？
发言人1 答：在26年上半财年，自营GMV增长22%，占比达到了53%，自有APP GMV同比增长16%，占比为18.5%，这表明公司的增长不再仅依赖于单一IP，而是依靠自营商品的拓展和全渠道发展。从利润角度来看，公司已进入利润改善通道，25财年26财年上半年经调整净利润为2.6亿元，同比亏损收窄，经调整净利率为11个点，经调整净利润比GMV达到了6.3%，相较于公司25财年全年的数据提升了4.3个百分点。

发言人1 问：整体零售行业的发展趋势是什么？
发言人1 答：当前中国零售业正在从依赖流量位置和渠道控制力转向提供高性价比、高信任度以及可复购的产品，谁能将流量价值沉淀为品牌价值，谁就能占据优势地位。

发言人1 问：零售企业发展的阶段分类是怎样的？
发言人1 答：零售企业可以分为三类：渠道型零售商关注流量和规模，精选型零售商注重产品体验和差异化，制造型零售商则强调自有产品定制品牌和供应链能力。东方甄选目前处于从精选零售商向制造型零售商转型的阶段。

发言人1 问：公司核心竞争力体现在哪些方面？
发言人1 答：公司核心竞争力之一是自营商品。自营商品占比提升是GMV恢复增长的核心驱动力，自营品整体毛利率的提升空间决定了利润率修复的空间，并且自营商品沉淀了可复用资产，有助于降低对主播和短期流量的依赖。

发言人1 问：大单品的成功背后有哪些因素？
发言人1 答：大单品的成功源于公司自营品开发方法论的成熟，例如公司在吐司系列产品开发过程中深度参与，进行多轮测试，并结合社媒反馈快速迭代产品。同时，品类拓展也是利润率提升的重要抓手，公司正向高溢价率和高客单价的营养保健和日本等品类扩张。

发言人1 问：公司的渠道方面有何优势？
发言人1 答：抖音作为公司重要的公域流量入口，其核心竞争优势在于内容能力的差异化。公司通过产地溯源、音乐会直播等多种形式丰富直播内容，提升消费者互动和品牌认知。

发言人1 问：公司在抖音渠道的投放ROI表现如何？
发言人1 答：在二三财年，公司通过抖音渠道的投放ROI表现优秀，其GMV与销售费用相比有32倍的增长。到了25财年和26财年上半年，该比例稳定在9至10倍左右。考虑到销售费用中包含员工薪酬开支，实际的抖音投放ROI可能更高。

发言人1 问：公司抖音渠道策略有哪些变化？
发言人1 答：公司在26年3月正式开放抖音全域达人带货合作，自营品进入抖音精选联盟，并面向抖音权益创作者开发短视频挂车测评种草和直播讲解售卖。这一变化有助于借助更多达人和内容场景分销自营品，扩大销售半径，同时降低对自由主播直播时长和单个IP的依赖度。

发言人1 问：自有APP在公司业务中的地位如何？
发言人1 答：自有APP的GMV增长显著，26财年上半年达到8亿元，占整体GMV比重提升至18.5%。自有APP GMV的增长体现了公司产品力和消费者心智的验证，且成为新品首发和核心渠道，自有APP自营品GMV占比已达29%。

发言人1 问：公司如何利用自有APP沉淀用户数据并指导选品？
发言人1 答：公司通过APP收集用户的消费数据，形成数据选品和复购闭环。同时，不断丰富APP内容，如上线读书博客社区等，提升用户打开频次和停留时长，强化知识型品质型家庭消费的品牌调性。

发言人1 问：公司线下拓展情况如何？
发言人1 答：公司在中长期视角下，线下拓展是重要的增量点。目前探索三种新模式：自动售货机、线下体验店和即时零售业务。其中，自动售货机已在部分城市实现盈利；在北京开设了首家线下体验店；即时零售业务也在上海和北京逐步开展布局。

发言人1 问：公司如何加强与集团的协同效应？
发言人1 答：公司正与新东方集团开展定向转化试验，筛选试点学校家长客户赠送东方甄选APP会员优惠券，未来潜在空间巨大，因为新东方在全国拥有众多学习中心，如果协同转化成功，能带来大量私域流量。

发言人1 问：对公司未来三年的GMV和净利润核心假设是什么？
发言人1 答：预计26到28财年，GMV将持续增长，会员数量同比增加88%至15%，自营GMV占比维持在54%-55%。随着向高溢价品类拓展，毛利率有望逐年提升，据此预测，26到28财年公司的经调整净利润分别为5.6亿、4.7亿、9.1亿。

