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全文摘要
“遇见小面”作为连锁快餐品牌，在餐饮行业中展现出了高景气度及海外市场的潜力，尤其在中式面馆品类中占据第四大市场地位。其成功关键在于差异化赛道选择、标准化与数字化建设，以及购物中心模式的采纳，这些策略使它在竞争中脱颖而出。财务数据显示，尽管2022年至2025年期间收入与利润显著增长，但分析师预计2026年盈利增长将更为保守，主要因公司当前市场份额及扩张计划所致。未来三年，门店扩张将通过主动降价策略实现，旨在提升市场份额与消费者满意度。在行业层面，连锁餐饮和快餐餐厅，特别是中餐，在海外市场展现出强劲增长潜力。“遇见小面”凭借其在交易额增长率上的突出表现，相对于主要竞争对手具有明显优势。综上所述，“遇见小面”因其独特的经营模式和市场定位，被视作一个值得关注的投资对象，预计未来通过持续创新和扩张策略，可实现收入与利润的稳定增长。

章节速览
00:00 遇见小面：连锁快餐赛道黑马的崛起与优势
报告分析了遇见小面在连锁快餐赛道中的崛起，指出其在2022-2024年间商品总交易额增长59%，成为行业黑马。公司优势在于选择高潜赛道、推行标准化数字化管理，以及采取购物中心模式。未来，遇见小面有望继续领跑中式面馆市场。

02:20 公司扩张与盈利预测：门店增长与成本控制
对话讨论了公司未来几年的门店扩张计划，预计到2025年底门店数量将达到503家，2027年有望冲击1000家。通过主动降价、外卖业务、菜单管理优化、海外门店扩展及经营降本措施，实现成本控制与盈利增长。2026年收入增速预测为39%，净利润同比增长70%；2027年收入与利润同比增速分别为33%和50%。基于消费品行业PE估值，公司当前市值有较大增长空间，预计今年增长73%，明年增长70%。

05:11 中国餐饮行业深度报告：连锁快餐与海外市场前景
报告指出中国餐饮市场在2024年规模达5.47万亿元，其中连锁餐饮增速最高，快餐餐厅表现突出，海外市场中餐增长显著。预计到2029年，行业增速将维持在6%左右，连锁餐饮渗透率有望提升，海外中餐市场潜力巨大。

07:17 遇见小面的竞争格局与成功要素分析
对话分析了遇见小面在中式面馆市场的竞争地位，指出其市占率虽排第四，但增速领先，预计2026年门店数量和GMV将超过和府捞面，成为行业第一。成功要素包括押注川渝风味高增长赛道、推行标准化数字化管理、差异化选择购物中心模式，有效提升了品牌影响力和盈利能力。

11:02 中式餐饮连锁品牌业绩与战略分析
对话主要围绕一家以重庆小面为主打的中式餐饮连锁品牌的经营状况和战略规划展开。公司不仅在产品线上拓展了面条、米饭、小吃、饮料等，还通过数字化管理和标准化体系提升了直营餐厅的比例和销售额。财务数据显示，公司营收和利润持续增长，直营餐厅占比提升至82%，经调整净利润率达到8%，展现出强劲的经营拐点。未来，公司计划通过新增高客单市场和外卖订单，以及推出新菜品，进一步提升盈利能力。

14:56 公司未来增长策略：开店规划与经营优化
公司计划通过纵向加密和横向扩张，以及海外市场的开发，实现门店数量的快速增长，预计到2027年达到1000家。同时，通过外卖业务、菜单管理创新和海外门店的贡献，提升同店业绩。经营方面，将采取降价策略和加盟模式，以降低成本并扩大市场份额。

18:35 外卖与新场景助力餐饮企业增长
对话探讨了餐饮企业在2024年外卖订单量显著增长，达到820万单，较2022年290万单大幅提升，外卖业务占比提升至26%左右，对营收贡献显著。企业通过多元化菜单管理，如推出健康、非辣及早餐饮品新品，满足不同消费者需求，同时控制成本，提升人效比，实现经营正向影响。海外门店，尤其是香港，凭借高性价比产品和成本控制策略，成为企业新增长点。

21:48 公司经营降本策略与未来增长预测
对话围绕公司通过原材料和消耗品优化、员工成本控制、租金策略调整等手段实现经营降本，以及未来收入和利润的增长预测展开。公司计划通过源头直采、工艺优化、兼职化战略、精准后台系统等措施持续降低成本，并通过优化门店布局、纳入优质海外门店、发展外卖业务等方式提升整体水平。预测今年收入增速39%，利润70%，明年收入33%，利润50%，并基于同行PE估值给出未来增长空间。整体经营表现优秀，维持高增速，值得积极关注。

发言总结
发言人1
他，东吴视频的分析师邓杰，在晚间为大家带来了深度报告汇演的第十二期《遇见小面》的详细分析。报告分为两部分，首先概述公司业务逻辑和营业预测，其次对先前发布的深度报告进行拆解分析。邓杰指出，连锁快餐赛道景气度高，海外中餐出海趋势值得重视，而中式面馆作为第四大中式餐饮品类，遇见小面表现突出，尤其是在商品总交易额增长率方面。公司成功得益于差异化高潜赛道选择、标准化与数字化建设，以及购物中心模式的实施。邓杰预计公司未来门店数量将快速增长，同时通过成本控制和运营优化提升盈利能力。在财务预测上，邓杰给出了保守的收入和利润增长预测，并基于此对公司的估值区间进行了分析，强调公司增长潜力和积极的投资价值。整体而言，他高度评价了遇见小面的市场表现和未来前景，建议投资者予以关注。

要点回顾
这家公司所处的赛道情况如何？
发言人1：公司在连锁快餐赛道中表现突出，该赛道在餐饮行业中的景气度相对较高。另外，海外中餐市场也值得关注，因其在海外华人群体较多且竞争格局较好，中式面馆更是作为第四大中式餐饮品类存在。

遇见小面在市场中的地位如何？
发言人1：遇见小面是连锁快餐赛道中的黑马，尽管按2024年总商品交易额市场份额计算排名第四（约为0.5%），但在2022年至2024年间，其商品总交易额的k ger数量高达59%，超过了龙一和府捞面等品牌。

遇见小面脱颖而出的优势有哪些？
发言人1：遇见小面的优势主要有三点：一是选择了具有特色的差异化高潜赛道；二是较早推行标准化和数字化，尤其是中台建设成熟；三是采取了购物中心模式。

公司未来开店空间和增长逻辑是怎样的？
发言人1：对于开店空间，预计到2025年底，门店数量将达到约503家，并有望在今年内超过龙鱼和服捞面的数量，明年维度有望冲击1000家门店。主要通过主动降价来实现增长，利用成熟的中台系统压降成本，让利终端。

铜殿业务的修复情况如何？
发言人1：铜殿业务预计会有一个修复过程，主要依靠外卖业务增量贡献、精细化菜单管理、新增品类和场景贡献以及海外门店逐步贡献增量，并通过不断推进经营降本措施，降本增效成效将逐渐显现。

对于今年的盈利预测情况如何？
发言人1：今年对公司的盈利预测相对保守，预计收入同比增长39%至22.49亿元，规模净利润同比增长70%至1.81亿元。基于此，参照其他消费品公司的估值，给予15到20倍PE区间，目前按照最低下缘15倍计算，今年的投资空间仍有73%左右。

行业层面的数据和发展趋势如何？
发言人1：中国餐饮市场规模2024年预计为5.47万亿元，2020至2024年K格约为8.5%，未来预测在2029年左右维持6%左右增速。其中，连锁餐饮景气度最高，快餐餐厅增速更快，而海外中餐市场也具有较高景气度和成长空间，遇见小面正符合这一发展趋势。

在中式面馆行业中，遇见小面目前的市占率排名和增速情况如何？
发言人1：目前，遇见小面按商品总交易额计算，在中式面馆行业中排名第四，市占率约为0.5%。在增速方面，2022年至2024年间，其总商品交易额增长率达到了约59%，显著领先于其他龙头餐饮平台。

截至最新数据，遇见小面的门店数量及GMV预计会达到什么水平？
发言人1：截至2026年前半年末，遇见小面门店数量已达到531家单店JMV。预计年内，门店数量和GMV都将超过服装面，成为国内第一。

遇见小面成功背后的三大要素是什么？
发言人1：遇见小面成功主要得益于三大要素：一是选择了川渝风味这一高增长赛道，该赛道2025年至2029年的预测增长率在12%至13%左右；二是具备成瘾性的麻辣鲜香口感吸引了消费者；三是产品定位介于传统快餐和正餐之间，价格亲民且更卫生。

遇见小面如何实现标准化和数字化运营？
发言人1：创始人团队拥有计算机背景，擅长将餐饮流程量化，如精确控制桌面时间、辣椒油温度等，为标准化和后期复制扩张奠定了基础。

遇见小面的商业模式有何特点？
发言人1：公司采取了购物中心模式，初期入驻大型商场等人流量大的点位，之后再向写字楼社区和交通枢纽拓展，商场店的成功运营为后续拓店提供了示范支持，并随着租金率下降和员工费用占比降低，门店利润率持续改善。

公司最近的经营财务状况如何？
发言人1：公司前半年营收为9.39亿，利润为0.63亿，同比分别增长34%和51%。创始人团队学历高，具有西式餐饮运营经验和强大的数字化能力，管理团队稳定，直营餐厅收入占比持续提升，2022年至2025年营收增长率约57%，且直营餐厅占比提升明显，净利润从亏损转为盈利，经调整净利润率约8%。

公司未来展望如何？
发言人1：随着客单价降幅收窄、外卖专属订单增加以及推出砂锅饭、小吃等新品类，加上香港和新加坡市场的贡献增量，铜殿有望逐步修复，预计今年TC（铜殿）增长将更受重视。

公司未来的增长空间主要体现在哪些方面？
发言人1：公司未来的增长空间主要体现在三个方面。首先，门店网络将持续扩大，预计到2025年末，全球门店数量将达到约800至1000家，这包括了新城市进驻、空白市场的拓展以及原有城市的加密布局。其次，公司将积极拓展海外市场，如新加坡、泰国、马来西亚和中国香港等地。最后，通过主动降价策略打开价格带，提升门店天花板，并借助加盟模式提升区域渗透率及市场份额。

开店目标实现的关键手段有哪些？
发言人1：实现开店目标的关键手段之一是主动降价策略，预计一线城市的主食价格将降至17到18块左右，从而将门店天花板上行至5000家以上，下沉到三线及以下城市。此外，还将借力加盟策略、推动市场份额增长，并激发加盟商的创业精神及本地关系资源的最大化利用。

同店方面有哪些恢复性增长的来源？
发言人1：同店方面的恢复性增长主要来源于三个方面：一是外卖业务持续贡献增量，目前订单数量显著增长，直营餐厅外卖业务占比提升；二是菜单管理优化，新品类和新场景不断推出，产品推新频率较高且保留率稳定；三是海外门店逐步贡献增量，例如香港门店通过提供性价比高的产品、优化供应链以及控制租金成本等措施，实现了经营效益的提升。

公司如何实现经营降本并提高效率？
发言人1：公司在原材料和消耗品方面，通过源头直采、谈判采购和工艺优化等方式降低成本；在员工成本上，采取标准岗实行制和兼职化战略，提高全国兼职员工占比，压缩人数并提高人效；同时，通过精密后台系统控制值班误差，确保人效比高于本地同行。此外，租金成本策略上，公司将从高性能门店转向社区街边店以及低线城市，进一步降低租金成本，实现整体经营成本的优化。

