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发言人1   00:00
就是临近中秋国庆这样一个双节的一个备货旺节点。我想李总您在线吧？那行，好好的好好的，再见。临近这个旺季有节点，想追问一下这个火锅底料龙头九月份最新的一个销售增长情况，尤其是关于下游火锅类餐饮需求，或者说火锅底料加你需求的一些边际变化。

发言人1   00:23
现在的话我觉得旺季的一个进入的话，那个增速比较高的一个渠这个渠道的还是80岁的因为这个商就是一个企业的话，增速能达到10%或者10%以上这么一个增速，特别是比如说C端的话，应该会好一些，能达到20%左右。但是整个行业的弊端，由于这个消费或者是餐饮行业不景气，发展率，它的这个增速可能是比较慢一些，或者没有增长。很多的一些企业在这个弊端，都是有下滑的一个迹象。有的公司增长的话主要是以挤压的方式，基数比较低，它的弊端它有一个较高的一些增长，那这个旺季的话更多的是取决于B端的一些商超，线上这些这个东西。我觉得这个还可以，大概是比较应该大部分企业你要考虑一些去年的同期最短10%以上的一个增长。明白，那家公司的话就是九月份截止目前为止大概取得什么样的一个表现？整体八月份，八月就是九月份的话，就加起来我觉得就是有10%以上的有增长的体量。您说的是底料的底料是吧？

发言人1   01:37
啊啊啊不是我的意思，就是公司整体包括底料，还有彩条以及这个方便素食几块业务合一起。您说的是九月份吗？对对对，九月咱们最新的一个情况。九月到目前为止，大概率的因为还没有完全结束，大概率的话就是10%多一点。整体百分之百百分之10%，预估可能就是15%。九月预估整体会完成，对是吧？对对对，底料和这种方面即时表现好，也是负荷调配量，然后你就是个位15或者最高10%。

发言人1   02:17
然后您刚刚提到的就是底料里面C端增量明显可能是有十以上。然后您提到了一个20%的数据，具体是哪一个渠道？20%的话主要是指这个商超，然后流通跟线上大概是多少？线上的话个位数，大的个位数，流通有10%左右，10%左右10%多一点。

发言人1   02:42
明白，商超的话就这一轮这个20%增长还是比较远超预期。因为商超整体的流量其实或多或少是存在下滑的。为什么突然之间就九月又又好像一下子好起来了，跟行业跟总的大盘的一个数据出现了一些偏差。因为相对于这些龙头的企业，他们商超的虽然商超在萎缩，但是他们的这个优势会越来越明显。虽然稍稍的萎缩，但是这个产品的竞争种类会越来越大本来是有十家的竞争，现在只有四五家。火锅底料，比如说在即食，然后再加上春两个街道设的一个备货，它就会有一个高速的增长。这个备货的话，因为公司是直营，他这个优势会逐渐出来，就不是之前的一些靠压货经销商压货这种东西。

发言人1   03:36
明白胡主任，他这个商超的话会它不是所有大数据是龙头企业，它是有优势的。一个是直营，一个是在商超的。因为商超的这个运营是越来越差一些，剩下的这种是其他的一些竞争对手都不愿意做，那他的这个竞争压力就降低了，消费者对商品的购买的范围就降低了，他只能选择一些什么康师傅方便面，或者说是谁的一些底料是吧？

发言人1   04:04
这种是这个问题，明白，也就，那像去年的基数怎么样？去年的基数去年的基数不大不大，因为上半年还没有进行一些商超的一些新品的一些进店直营店模式这种说是技术不大明白，所以总结下来的话，其实就是一个基数不高，然后需求正常，但是竞争对手挤压非常明显，就挤压一些中小品牌的特效比较明显，对吧？对，还有一个就是商超有很多量贩、商超或者新零售。从这几年从去年加大了一些代工。这个代工把龙头企业的一些产品放在即食火锅底料，它优势会越来越明显。

发言人1   04:50
因为他们会选择一些优质的一些企业来做贴牌代工，间接的又提升了一些大企业的一些销量那很多商超又开始做自主品牌，没办法去做一些龙头企业的产品，非选不可剩下的也就听清楚了你进不去，否则他也不会再增加一些新的产品。但同样竞争对手小企业也不愿意过了，他因为投入高，然后产出低，所以说对，明白，是这样。然后咱们这个商超代工定制的话，以这个方便素食为主，对吧？所以方便素食。那后期的话底料还有一些辐条的小龙虾，酸菜鱼大单品也会做人家也会做代工，也是有这个趋势的。开始了已经一些企业开始对接这方面的，包括庞东来等等，他们都要做小龙虾、发条鱼是吧？这种明白，然后我继续拆一下，第三方业务公司第三方业务跟关联方业务大概九月是什么样一个分别表现。

发言人1   06:00
第三季度。对，您说的是九月份，九月份的话第三方就是十五、55左右或者再多一点，关联方就是比大的个位数和10%。明白，那这个公司的这个你没有问，就是出了保险方的to b要比上半年要好一些。那可能就是25%家，不是整个行业，是公司的一个。您说25家是什么意思？就是to b关联方B端还是纯B端，就是那个BB的B端，第三方的B端。哦哦哦没事，没我我对，然后我再追问一下，就九月份第三方里面拆分，比如说像B端海外跟C端大概什么样的表现，海外还就是40家。

发言人1   06:49
小B的话小B和加大B的话就是二十多关联方式大的个位数和10%左右。然后再介绍的话，这段的话就是加上线上，就是10%几。明白，这个不算线上是吧？C端，谢谢，明白。

发言人1   07:11
然后品类的话你刚开始也讲了一下，可能火锅调料的话稍微各方面素食会快一点，预计比9月份整体要快。然后这个开不是调，就是中是不调，可能要比整体要慢对吧？对，中石化调大的个数，这个数，然后底料就是10%几十几，然后放在第10 10%出头，所以增长最快的还是底料。对，底料，明白，这个忘记了。富桥进入一个淡季了，火锅底料旺季会明显一点。对，再加上富侨的一个基数也比较高。同期怎么样？明白。

发言人1   07:53
然后就是关于提价方面，价格政策方面，因为公司从去年年底到今年的二季度，都也针对多个品类进行了一些提价。公司到三季度之后是否有最新的一些提价动作，或者到四季度有没有一些潜在的一些提价策略？逐步的提价了。因为现在30%的品类，二百多万的QQ，大概有七八十个产品已经是提价了。今年的第三季度一个提价了。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   08:30
主要是蘸料，蘸料的一些产品，还有一些复合调料的一些酸菜鱼。包括您说今年三季度提的吗？还是说今年上半年一直提的对，37 8月跟您沟通的时候好像还没提。这三季度，三季度它是逐步提的。去年提的牛油油系列，第一季度提的小龙虾这些品类就算你比如现在有几大品类，这个蘸料，那么蘸料也能快卖到4个亿。

发言人1   09:04
我觉得今年下料不是去年，不是今年年初已经提过了吗？没有没有没有，没有没有没有提成功的。那您说的刚刚七八十台K1是3季度提的吗？还是今年已经提的？就是说目前为止只有百分总共了，倒过去，明白吧？就是从去年到今年大概有七八十个产品去提价。

发言人1   09:30
然后三季度的话提的主要是蘸料是吧？蘸料还有其他香辛料，但是这个规模不大，大概提价幅度多少？蘸料有三块57到3块9，就10%。

发言人1   09:46
消息量大概提了七八个点，3.5块提到3.9块，3.8块的3.9块。然后刷新量是从多少提到多少，刷新料从三块钱提到这个拜拜2，大概是那提个八个点是吧？提八个点。

发言人1   10:05
行，那像这样提价的话，它驱动因素是什么呢？就是为什么突然想到？因为之前7 8月跟您聊的时候，是说好像暂时没有提价动作，但是最后我还是落地了。

发言人1   10:17
为什么会开始提价呢？实际上是因为特别是那个蘸料对手比较少，把价格提到传传传祺这个竞争对手的价格差不多，原来比他低一些，影响不大。因为它跟底料和附着的竞争不一样，不单独拆分的话。就是说消费者的话，这中间商的话对这个提价的意义不大，也没有太大的意见。

发言人1   10:51
你我理解一下，之前我们价格低，可能就3.5块便宜，然后跟川崎他们就是比他们低十个点左右，然后现在是跟竞争对手拉平了。那对经销商利润方面的影响？他们终端价是否顺过来的？目前利润逻辑上是要高一点的。他们的利润你比如说我们牛油厂价格，市场价格提了八个点，它的对于终端的一个价格只提了十个点。你刚刚说的这个蘸料提价是终端价格提了四个点是吧？对，好，大概咱们有概念就是这个逻辑。

发言人1   11:23
你提价的时候，如果你终端的价格提起来的话，你就每个单品经销商的利润提高的，是这么设计。那咱们出厂价格提了多少？出厂价格都是提了八个点，000售价的产品都是提了八个点对对，现在关键拉平之后，就是消费者会不会买账呢？

发言人1   11:45
长期的话我们尝试的逐步的提价影响不大。但是消费者还有餐饮端的一些平台还是会有一些影响的。就是你比如说牛油它有一个高速增长，那降价的时候，但是你提价的话，它的增速就是有百分之，比如说有25%降到20%了，这一定的影响，就是灯亮。他会干嘛呢？像这个蘸料下滑，也下滑的话，那那那那影响就不大了，暂时没有发现这种情况。

发言人1   12:20
蘸料的话今年到目前为止大概增收入增速是多少？你恢复了，它蘸料去年是10%多一点，今年大概是20%左右，20%多是销售增长是吧？对，20%多。然后这里面拆量价可能八个点量，13个点或12个点，是这样，可以这样理解吗？对对对，这个没仔细算，你这个可以算一下。明白，大家请一下。

发言人1   12:53
要是主要增长的一个原因，我觉得首先是提价有一方面，更多的一个原因是增加了一些新的SU口味的一些针对巨星的一些产品。这么个战略原来是那个产品，什么麻汁、花生酱、菊花降，现在又给多了一些什么西南区域的邮局，北区的一些酱料。你比如说山东这边就喜欢这个花生酱，江苏是喜欢麻麻那个麻酱，然后四川那边喜欢油碟。

发言人1   13:27
是这样的一个今年的一个推广和放量，这个因素造成了这个应造成了它的有一个比较高的一个增长了。因为山药它是下料是在19年，18年到2022年一直是高速增长，到了二三年它就降下来。真的，那么现在的话它又恢复了一个比较高的一个增长，它是这样的。

发言人1   13:52
那像蘸料跟三星料落地时间是什么时候？你讲蘸料和香辛料，今蘸料是7 8月份，香辛料是九月份开始提的。全新料大概有大规模，去年是做了几千万，三四千万。今年上半年应该是就做了3000万，超过全年了。未来也是能或者全年也能做一个亿，80001000个亿都可以。像现在我们也就是这个规模也不大小单品而已。

发言人1   14:27
为什么会考虑对他进行提价？主要是在我们组织推这个产品的同时，在C端竞争是很大。这个产品主要是反光的一些弊端，竞争比较大一些，没有在双超或者线上的全力给他做的一个详细料。

发言人1   14:45
这些产品在C端企业就是公司抓住了这种差异化，或者渠道方面，那你是直接提价还是对你是直接提价，还是针对C端做一些更高价格的产品，主要是提价。香辛料的话就来点胡椒粉和你不知道什么辣椒、辣椒粉，还有一些树皮、花椒这些。您看咱们四季度的话还会做有新的提价的一个动作吗？看情况，看竞争对手和消费者的一个反馈。

发言人1   15:23
对哪些有可能就是会做的冲泡洗脸方便即食，方便计时，因为一直没有提价。风暴袭击的系列，还有一些自热米饭，还有一些去年和今年新研发的一些面食。特别是面食，比如说一些拉面、馄饨、咖喱汤这一些都会推出。然后这个价格上调一些，但是方便促使咱们整体更可选。然后定价能力也相对弱一些，这个消费者能接受吗？对比其他方面，而且现在外面素食的增长主要靠做一些定制化或者代工渠道。对，这个有。

发言人1   16:05
第二的话就是产品有一些价格之前降的太低了，现在有很多这些竞争对手退出了。什么摸小，不是莫小仙那个赵海锅一些企业是吧？退出了，然后他这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   16:25
提一下价格，小小规模的提一下价格，我觉得影响不是很大。对你比如冲泡一个番茄提到7块，这热米饭有十块7到11，原来降价降的很很厉害的。在我国小火锅它是产品一个升级了，价格对，这是一个大型的一个产品。明白推出了也推出了一些这个逐步推出一些小包装的，由五百多克变成三百多克，这种是这种方式。然后包装整体离开单什么的，明白的提升价格。

发言人1   17:07
除了方便素食之外，咱们在主品料底料这一块还有没有一些还没提价的，或者说还可能会有提价空间的品。清汤和菌汤的价格已经很高了。我觉得肯定是没有暂时没有提价的。应该你番茄底料卖十块，这种清汤小一百多克就卖了13块钱。这个价格应该确实很贵对，然后剩下的一些就是新产品，它的价格已经定了，也不低了。

发言人1   17:39
你像那个那个酸汤，日式的一些火锅底料，新新新开新新新今年新新研发了一些。你底料的那个品类不多，这牛油和番茄这一提价差不多了。明白。对，主要牛油跟蘸料提完也比较充分。然后怎么掌握四季度的一个销售趋势，能否保持九月份的一个增速？要先保持九月份的，我觉得就是10%。

发言人1   18:16
主要压力还是在于暂时的话这么短的时间，这个交易量可能不能放量那么快。底料的话还是今天我用这个牛油，从产品上来讲有牛油，还有那个新产品，再加这个番茄的一个放量，再加上那个再加上这个to to b会有一个比上半年的一个高的一个增长，压力更大一些。但是不调规模不大，但是基数越高，它可能就是个位数的一个增长。

发言人1   18:48
对复合调味料方面是方便，其实是因为去年下半年下滑，今年基数也不高，再加上面面石还有部分冲泡系列的一个放量，所以可能会维持一个10%或更高的一个增长，也就是比较大概率的事情，比四季度10%几，泡面计时10%左右，否则调味料就是有压力。好一点就大的个位数所以整体比较保守。你给个三位10万就10个点49是吧？对，差不多，我觉得也不会太高了。百分之十二十3。那反正是没法做到像九月份这么快的对吧？九月因为它有一个备货这个动机在，是吧？是的，大概率，大概率。

发言人1   19:37
您看从真实动销情况，无论是咱们的底料还是布料，还是还是这个方面素质，有没有在于一些边际变化的一个趋势？公司的战略调整，这并不是因为消费提升了，行业景气了，它这个动效快了，只不过是做的是一个对你说降库存双双直营，特别是底料，这个动效比较快一些，然后方便即食还可以。这时候因为下半年动销会慢一些。明白，所以运动还是比较一般是吧？需求特别是餐饮，整个C端我的需求一般。

发言人1   20:20
就是低端那一块的话，咱们您提到的弊端增速也是就要更高才能支撑。但是现在看的话，它也就很就很一般，是否会有低于预期的风险，还你说那个发展板块，不就是关联方，大概率就这样了。然后第三方的这个弊端，它比那个的话实际上有有个有一定的概率还不小。就是大地涨速，小B快速，这是跟整体行业或者战略有关系，所以说B端小B可能是百分之三四十的增长，大B没有增长或者说没有增长没有下滑，小B40% 50%都有可能。好的，那拉平看低端可能就大概就只有九月份20个点左右是吧？对，或者是这样，他说这个大B是降下来了，明白，大B不是上来的话。但是短期能解决的大B不是短期能解决的，他是要靠研发、议价能力，开发客户的进度，最起码的比较长一些。

发言人1   21:26
明白，对，然后关于四季度的费用政策，咱们就是实施怎么样一个规划？会加大还是会收缩？逻辑上是任务会收缩一下。相比这个体现于经销商会越来越完善，自营化越来越落地，公司的战略调整，经销商的费用会降低，提价逐步的提升。然后经销商的一个经销商费用的一个降低，再加上这个原材料比较稳定，或者说还有下调的可能性的，他就会毛利或者净利都会提升了，费用就比较低。

发言人1   22:11
这区区别的事情，明白，那像那个三季度提价的那两个品类，费用端也是收缩吗？还是会考虑到要补量的一个需求，才会让出一定的费用给终端和消费者。这个我没听明白，就是说您再重复一下题，你说的就是我们山西的，不是对战料，还有就是山西料提了价。在这两个提价的品类方面，咱们是否会给一些费用，让消费者能够受点益，然后保证它的量不至于下出现大幅波动。没有，这个不会，公司肯定知道这个，我们也发现提价的话没有影响他的份额。

发言人1   22:49
明白这个在商超的一个选择。蘸料的话也只能基本就是草原红太阳传奇，这些再加上是吧？我们那个产品就他没有这边不多，大概差不多。这个产品在C端是一个上升的一个势头，明白OK。最后一个问题就是关于咱们27年的一个目标，咱们内部有没有现在有没有定？

发言人1   23:19
现在目标是没有定，我觉得保守的说可能就是10%。这几年因为这一年就是10%左右的一个增量的一个2027年什么样？就可能有些变化的方式，考核方式会有一些变化，这个概率比较大。明年的一些考核方式，明白，行，反正这些后续的变化我们到时候再跟您及时跟进。
