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全文摘要
企业韦总回顾了年初制定的战略执行情况，特别分析了榨菜产品线在市场环境变化下的表现，以及如何在二季度餐饮需求减弱时保持稳健增长。销量虽增长不明显，但价格回落，归因于促销活动和产品结构调整。面对挑战，公司通过精准的战略调整和市场应对，实现了相对稳定的增长。此外，公司积极布局新渠道，包括新兴电商和定制产品，以增强市场竞争力和品牌影响力。虽然调整了某些渠道的经销商数量以优化资源配置，强化核心经销商力量，但韦总对公司未来持续稳健增长保持信心，强调将根据市场情况灵活调整策略，特别是在新产品开发、渠道拓展和费用投放策略上。对投资者的疑问，韦总表示公司将灵活应对，以实现长期发展目标。

章节速览
00:00 榨菜销售稳健增长背后的原因分析
对话围绕榨菜销售情况展开，指出尽管进入淡季后餐饮需求走弱，但榨菜销量保持稳健增长。价格回落主要归因于新推出的促销产品及产品结构调整，而整体榨菜品类未发生显著变化。

02:16 泰主页三季度出货与新兴渠道销售趋势分析
对话讨论了泰主页三季度出货和动销趋势，指出库存维持在安全范围内，销售稳中有升。上半年新兴渠道如山姆等直营渠道表现亮眼，销量过亿。下半年定制渠道规划依赖订单，预计全年新兴渠道收入占比与上半年持平，但受季节性和竞争不确定性影响。

04:59 关于产品提价规划的澄清与市场适应性讨论
在等待提问的间隙，针对三月份可能出现的变相提价规划进行了澄清，强调过去两年内并无提价计划，包装规格调整旨在适应不同销售渠道的市场需求，而非应对成本变化。目前，基于原料成本稳定及消费市场无显著变动，短期内暂无提价打算。

06:34 酱类产品销售与费用投放规划
对话围绕酱类产品上半年的良好销售情况展开，提及价位产品材料规模近4000万元，预计全年销售额可达七八千万。新品如油辣椒、虎皮青椒等对销售额有显著贡献，费用投放的阶段性评估将影响产品规划。

08:30 新品开发与费用投放策略探讨
对话围绕新品开发及费用投放策略展开，涉及酱类产品渠道结构、新品上市评估流程及费用影响评估。下半年增量将以现有产品为主，同时谨慎推进新品开发，重点培育有潜力的产品，确保费用投放与利润影响的平衡。

11:25 新品占比提升对毛利率的影响及应对策略
对话讨论了新品占比提升对毛利率的影响，指出新品毛利率较低，短期内可能影响整体毛利，但通过规模化生产可降低成本，提升毛利率。公司策略是新品初期以量取胜，逐步减少支持，待规模化后提升毛利率，从而提高净利率。

13:04 新品与成本对下半年毛利率影响分析
对话探讨了新品占比提升对毛利率的影响及成本端展望。新品虽有一定体量，但预计对毛利率影响有限，全年毛利率将保持相对稳定。成本端，原料成本维持不变，包装材料等可能有小幅波动，但整体影响有限，确保毛利率稳定。

15:39 新品与库存管理导致萝卜和泡菜收入下滑
对话中讨论了萝卜和泡菜品类在二季度收入下滑的原因。主要归因于去年年末萝卜产品在终端库存较大，今年主动压缩产量清理库存，以及调整销售策略，增加低毛利率的透明袋装萝卜条销售，特别是针对韩国市场的代工产品，导致价格和毛利率下滑。此外，泡菜收入下滑与瓶装类产品销售减少及投放力度减弱有关。

19:33 下半年萝卜与泡菜销售策略及新兴渠道增速分析
讨论了下半年萝卜与泡菜的收入增速企稳可能性，强调了销售部门的资源投放策略对不同品类的影响。提到新兴渠道如会员制商超和零食量贩店的业务体量已破亿元，但由于去年才开始统计，具体增速难以单独对比。分析了新兴渠道与传统渠道的利润率差异，指出新兴渠道毛利率虽低，但费用投放相对较小，净利率与传统渠道相差不大。

22:57 餐饮渠道收入与扩张策略探讨
对话围绕餐饮渠道的收入规模、增速及扩张策略展开，指出餐饮渠道收入已超过8000万，增速预计维持在20%-30%，主要通过经销商向连锁餐饮和大型厨房供货，毛利率约40%，净利率低于20%。

26:18 餐饮企业出口业务现状与未来规划
对话围绕餐饮企业的出口业务展开，指出出口量虽有所发展但增长有限，维持在每年五六千万的规模，对整体销售占比小。企业正持续开发客户，但短期内出口业务未见显著变化，营收略有减少。未来规划中，出口业务可能不是重点发力方向，企业将更多依赖薄利多销策略提升利润水平。

27:54 公司分红策略与费用投放计划
对话围绕公司分红策略展开，强调利润上涨时提高分红，利润下滑时维持原有额度。同时，讨论了费用投放重点，尤其是电商类费用和新品引流投放，预计二三季度将加大投放力度，新品投资将多于传统产品如榨菜。全年来看，二三季度费用额度将高于其他季度，具体投放将根据市场竞争格局调整。

31:57 下半年餐饮市场投放策略与研发方向展望
对话围绕下半年餐饮市场投放策略展开，指出市场需求与竞争格局将影响投放力度，预计餐饮渠道竞争相对缓和，费用投放与上半年变化不大，主要集中在家庭市场。同时，讨论了研发费用增长背景下的新品研发方向，包括大健康优化、利有机产品探索及短保类产品研发，强调榨菜使用场景与工艺的长期突破是重要研发方向。

34:45 净利率与收入规模的平衡策略
对话讨论了公司在面临二季度净利率回落时，对全年及未来净利率维持30%左右的乐观态度。强调在新品推广初期，更重视收入规模与市场份额的提升，而非短期净利率，认为随着规模扩大，利润贡献将逐步提升，最终实现两者平衡。在竞争环境下，公司有信心保持较高利润水平。

36:59 公司并购进展与战略方向探讨
对话围绕公司并购策略展开，明确表示将继续寻找优质并购标的，特别是在复调和佐餐开胃菜细分领域，以实现双轮驱动品类拓展。公司对富侨及川渝地区相关企业持看好态度，重视渠道整合与协同效应，尤其是餐饮渠道的拓展。同时，提及经销商数量下降为优化过程，强调优胜劣汰的正常现象。

39:45 经销商优化与区域市场发展策略
对话围绕公司对经销商的优化策略展开，指出因长期合作、实力较弱或价格管控问题，部分经销商被优化，而有潜力的经销商将获大力扶持。同时，分析了不同区域市场的成熟度差异，华南、华东等地较为成熟，西南、华中等地区则有较大发展潜力，强调了区域市场发展的阶段性与持续性。

43:48 定制产品销售体量与复购情况分析
对话讨论了定制产品在不同渠道的销售情况，包括联名款和跨品类定制，如薯条和榨菜，总体销量在百万至千万级别。复购情况与流通渠道大单品相比差异不大，但定制产品总体体量较小，主要集中在山姆等少数渠道，餐饮类定制较少。

45:32 公司渠道布局与未来发展方向探讨
对话围绕公司现有及新增渠道的布局与未来潜力展开，强调线上渠道如电商在新品推广与品牌展示方面的作用，同时指出其毛利率较低及需要大量投放的特点。对于新型业态，如盒马等，采取积极切入策略，以防被其他品类抢占。传统渠道如超市、社区小店等虽有没落趋势，但认为在较长时期内仍具一定量，将持续精耕扶持。整体策略是确保各渠道体量稳定增长，通过培育新品来推动收入增加。

49:19 电商平台增长分析与全年业绩指引
对话围绕电商平台，特别是抖音渠道的增长原因展开讨论，指出其社交属性和直播带货模式对消费群体的吸引力，预计未来可能超越传统电商平台。同时，对于全年业绩指引，表示营收将稳中有升，但增长有限，利润情况取决于下半年费用投放效果，整体预估不会有大幅波动。

发言总结
发言人1
他回顾了公司年初的战略规划，表示整体战略如榨菜脱贫策略基本符合预期。尽管二季度餐饮需求淡季，公司仍实现稳健增长，得益于产品结构调整和促销活动，但榨菜主导产品价格轻微回落。他对新品开发持积极态度，尤其关注酱类产品，预期全年销售额能实现较大增长。讨论了渠道策略，重视电商和新兴渠道，优化经销商网络，以增强市场份额。短期内无提价计划，市场策略适应市场需求和渠道差异化。同时，关注成本控制，维持毛利率稳定。展望未来，公司将加大对新品的投入，寻找并购机会扩展产品线和市场，优化渠道布局和销售策略，保持稳健增长，注重产品质量和市场适应性。

问答回顾
发言人1 问：在二季度淡季背景下，公司能实现稳健增长的原因是什么？另外，榨菜品类量没有明显增长，但价格出现回落，背后的原因是什么？
发言人1 答：公司能在淡季实现稳健增长是因为整体市场需求相对稳定，而榨菜价格回落主要是由于产品结构和部分新产品的推出。具体来说，今年新增了80加8和60加6这两个品种，它们对整体价格有一定影响。同时，产品结构的变化也导致了平均单价的下降。

发言人1 问：三季度以来，泰主页出货和动销趋势如何？库存情况怎么样？
发言人1 答：三季度两个月来，泰主页出货和动销趋势呈现稳中有升的状态，库存维持在安全范围内，大约为一个半月左右，总体保持良性状态。

发言人1 问：对于下半年定制渠道的规划以及新渠道收入占比的情况是如何考虑的？
发言人1 答：对于新渠道如山姆等直营渠道，虽然上半年销量表现亮眼，达到过亿规模，但下半年的规划并没有过多的具体目标设定，因为这类渠道主要是以销定产，订单情况会影响生产和销售。初步判断下半年会维持上半年的基本销量水平，但因市场竞争和其他不确定因素，不能给出确切的比例规划。

发言人1 问：关于提价规划，公司有何最新打算？
发言人1 答：公司目前没有提价计划。之前进行的包装规格缩小等调整是为了适应不同销售渠道和市场需求，并非出于提价考虑。鉴于原料价格未有大幅波动，且市场需求稳定，短期内公司没有提价打算。

发言人1 问：对于酱类产品，公司在下半年有何销售预期和规划？
发言人1 答：上半年酱类产品实现了较好的销售，销售额接近4000万元。全年对于酱类产品的规划基于当前良好的市场趋势，预计下半年保守情况下，销售额有望达到七八千万，这将依赖于费用投放的评估与规划结果。

发言人1 问：目前酱类产品的渠道结构是怎样的？下半年新品上市的规划如何？
发言人1 答：目前酱类产品的渠道结构中，大块肉臊和肉末豇豆各占约1000万，今年推出的一款200克油辣椒也接近1000万的体量。此外还有虎皮青椒等其他产品，总体规模大概在4000万左右。下半年增量主要以现有产品为主，并不会进行大规模的新品开发。新产品的推出基于前期市场调研，选择品种后会进行一段时间的市场测试，至少半年以上才能评估产品的优化空间、产品力以及动销情况等综合因素，再决定是否持续推广。

发言人1 问：新品上市对毛利率的影响如何？
发言人1 答：新品占比提升确实会稍微影响毛利率，尤其是新品初期会侧重于量的增长，达到一定体量后才会减少支持。新品规模化生产带来的成本优势逐步体现后，毛利率才会有所提升。尽管新品增速较快，短期内可能影响整体毛利，但从长远来看，随着新品体量的增长，对利润仍有贡献。

发言人1 问：下半年毛利率展望如何？是否有手段对冲新品占比提升的影响？
发言人1 答：下半年新品对毛利率的影响较小，全年毛利率预计相对稳定，不会发生较大变化。这基于品类结构保持稳定，高毛利产品如榨菜虽增长低位数，但整体影响有限。成本方面，原料成本预计不会有大幅波动，即使包材和辅料成本有所变化，因其占比较小，对整体成本影响有限，因此下半年毛利率受影响较小，整体毛利水平维持稳定。

发言人1 问：为什么萝卜和泡菜品类二季度收入下滑？
发言人1 答：萝卜和泡菜品类二季度收入下滑的原因正在调查中，但注意到这两个品类的下滑幅度较大，尽管绝对金额相比去年同期有所减少，但由于其基数相对较大，所以百分比下滑较为明显。具体原因还需进一步分析和了解。

发言人1 问：今年上半年，你们采取了什么措施针对萝卜品类进行库存管理？
发言人1 答：今年上半年，我们主动采取了去渠道清库存的措施，减少了产量，以帮助经销商加快终端销售，因为产品日期老化会带来问题。

发言人1 问：瓶装类产品的情况如何？对泡菜类产品的销售有何影响？为什么萝卜品类的价格下滑幅度较大，而毛利率下降？
发言人1 答：瓶装类产品今年有所下滑，这对我们泡菜类产品的销售造成了一定影响。虽然整体上泡菜品类不会有太大问题，但由于我们对泡菜机子的投放力度相对减弱了一些，所以可能在一定程度上会影响泡菜的销量。今年我们增加了几百克至几斤不等的透明袋装萝卜条销售，这类产品的毛利率较低，售价也较低，主要是因为今年我们在与出口韩国的代工合作，导致萝卜品类毛利率有所下滑。

发言人1 问：对于下半年萝卜和泡菜的收入增速展望如何？
发言人1 答：下半年萝卜和泡菜的收入增速可能会企稳，具体取决于销售部门在最后阶段对新品和不同品类的资源倾斜情况。下半年的投放策略将根据半年度评估结果来决定。

发言人1 问：新兴渠道如会员制商超、零食量贩店等的增速大概是多少？
发言人1 答：新兴渠道业务体量已破亿元，但由于部分新接手的渠道如山姆等从去年才开始统计，且之前由经销商操作，所以增速难以单独统计。

发言人1 问：新兴渠道利润率与传统渠道相比如何？
发言人1 答：新兴渠道的毛利率通常低于传统渠道，但费用投放方面可能更高。净利率总体来看与传统渠道相差不大，但可能会少几个点。

发言人1 问：关于餐饮渠道，目前整体收入规模和增速是多少？
发言人1 答：餐饮渠道半年度收入已超过8000万元，增速在20%到31%左右，预计全年能维持这一增速。餐饮渠道的扩张主要是通过专门做餐饮业务的经销商进行的。

发言人1 问：我们与餐饮渠道的供货模式是怎样的？
发言人1 答：我们原则上不直接向餐饮渠道供货，而是通过经销商进行中间转销，采用批量调货和多频次少量送货的方式。目前主要通过经销商服务连锁及大型餐饮业，包括厨房配套。

发言人1 问：餐饮渠道的利润情况如何？
发言人1 答：餐饮渠道的毛利率大约在40%左右，相比传统渠道较低；净利率也不高，一般不到20%。餐饮主要依靠薄利多销来提高利润水平。

发言人1 问：出口业务是否有重点发力？
发言人1 答：出口业务方面，今年我们的出口量基本稳定，未有显著增加。目前出口规模在六七千万左右，占公司整体销售比例相对较小，但持续稳住了现有的客户基础。

发言人1 问：关于分红预期，公司有何打算？
发言人1 答：公司坚持稳定的分红政策，通常每年保持一定额度。若利润上升，会适当提高分红额度；若利润下滑，原则上不会下调分红额度。

发言人1 问：下半年费用投放展望如何？
发言人1 答：下半年费用投放将根据市场需求环境和竞争格局有所调整。第二季度费用率提升较多，主要是由于电商类费用和新品引流投放较大。预计第三季度费用投放会加强，因为该季度是传统旺季，而在第四季度可能会缩小投放规模。

发言人1 问：整体投放重点是新品还是榨菜类产品？
发言人1 答：整体来看，新品投资的重要性要大于榨菜类产品。尽管榨菜销售量大，但新品有更高的推广费用投入，尤其是新品促销和品牌广告活动。但从整体额度上看，新品投放倾斜度更大。

发言人1 问：下半年餐饮市场需求及竞争趋势如何？
发言人1 答：下半年餐饮市场需求预计不会有显著改善，竞争格局相对平稳，对我们公司的竞争优势相较于家庭市场（to c市场）更为明显。产品渠道上的费用投放预计与上半年不会有太大变化，主要集中在家庭市场。

发言人1 问：公司下半年有哪些潜在的研发成果及新产品？
发言人1 答：公司正在大健康方向持续优化产品，并投入资源研发新的消费趋势相关产品，同时也关注益生菌类产品和其他产地的成熟性。

发言人1 问：目前公司在新品研发方面的重点是什么？
发言人1 答：目前公司的研发重点集中在热木钢豆等新品的工业化成熟度和标准化上，以及榨菜类产品的不同使用场景和工艺上的长期突破。

发言人1 问：对于净利率，公司全年及未来的考虑是什么？
发言人1 答：从全年来看，现阶段收入规模和市场份额对公司来说更为重要，净利率的重要性可能相对较低。预计全年净利率会维持在30%左右的水平。

发言人1 问：公司如何看待利润与规模发展之间的匹配度？
发言人1 答：公司在新品投入初期会注重量的增长，当达到一定规模后，会对利润贡献有所要求，并逐步调整净利率。在规模较小的情况下，净利率可能会受到零点几个点的影响。

发言人1 问：公司对于并购方面的规划和进展如何？
发言人1 答：公司正寻找优质并购标的，特别是针对复调和佐餐开胃菜两个细分品类。虽然并购工作一直在进行，但具体进展以公告为准，今年仍在持续寻找合适的标的。

发言人1 问：公司对富侨业务未来发展的态度是什么？
发言人1 答：公司对富侨业务尤其是细分品类的发展非常看好，计划持续拓展包括川渝地区在内的相关品类，并寻求与餐饮渠道的良好结合，以实现互利共赢。

发言人1 问：经销商数量下降的原因是什么？
发言人1 答：经销商数量下降是公司根据年初规划进行的优化调整，针对长期合作意愿较弱或经营理念不一致的经销商进行精简，同时加大对有发展潜力、经营理念一致的经销商的扶持力度。这一优化过程预计在未来一两年内将持续进行。

发言人1 问：从区域来看，哪些区域可能更有潜力？
发言人1 答：西南和华中地区由于成熟度较高，抢夺市场的表现更好一些。而东北地区虽然目前同比增长不高，但其在八大区中相对较弱，有一定增速空间。华南、华东和中原等地区相对成熟，增速较为平稳。

发言人1 问：目前渠道定制产品的销售体量和复购情况如何？
发言人1 答：目前渠道定制产品的销售量较少，大多数产品仅处于百万级别，还未达到千万级别。像薯条和榨菜类的定制产品目前销量较小，大概两三千万的体量。餐饮渠道定制产品也不多，主要以自有品牌为主，部分与山姆等合作推出了一些定制产品，总计约3000万左右。

发言人1 问：公司对于电商、商超定制、传统经销商等新兴渠道的重视程度和未来发展潜力是怎样的？
发言人1 答：新兴渠道尤其是电商渠道（如抖音、拼多多）具有社交属性，更适合新品促销和品牌传播，我们将积极投入并将其定位为新品推广的阵地。同时，传统渠道如电商、商超定制和传统经销商仍为重点，其中传统渠道虽然增长放缓，但仍将持续精耕细作，并结合新型业态如盒马等进行合作。整体上，公司将确保各渠道上的体量有增有减，通过优化结构来培育更大规模的新品，促进收入增长。

发言人1 问：抖音渠道为什么增长快速？
发言人1 答：抖音等带有社交属性的线上渠道，通过达人直播等形式拉动销售，更符合当下消费群体的需求，因此增长迅速。尽管传统电商渠道如京东、淘宝仍将继续投入，但抖音这类社交渠道可能在销售占比上会有所突破，不过传统渠道的重要性依然存在，不会放弃。

