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全文摘要
临近中秋国庆双节，行业面临消费和餐饮业不景气，但某些企业如火锅底料龙头表现出增长，九月销售预计增长10%到15%，增长点来自B端商超和线上渠道。面对市场竞争和消费压力，公司计划通过战略调整和优化，维持销售增长，预计未来几年增长率将保持在10%左右。提价策略成为应对市场挑战的方式之一，通过提高产品价格和优化产品组合来增强竞争力。

章节速览
00:00 火锅底料行业九月销售增长分析
临近中秋国庆双节备货旺季，火锅底料龙头公司九月销售预估增长10%至15%，整体业务包括底料、彩条及方便素食。C端增量明显，商超渠道增长达20%，流通渠道增长10%以上，线上渠道个位数增长。行业整体受餐饮不景气影响，增速放缓，但旺季表现优于全年平均水平。

02:41 商超行业增长背后：龙头企业的竞争优势分析
对话讨论了商超行业在经历流量下滑后，为何九月出现显著增长，特别是龙头企业如何在竞争中占据优势。分析指出，尽管商超整体流量有所下滑，但龙头企业的直营模式和减少的竞争对手使其产品优势更加明显。去年基数较低，加上需求正常及竞争对手挤压中小品牌，进一步凸显了龙头企业的市场地位。此外，代工模式和即食火锅底料等新产品的引入也促进了增长。

04:50 商超代工定制与行业趋势分析
对话围绕商超代工定制展开，重点讨论了方便素食、底料等产品趋势，以及第三方与关联方业务表现。提及商超选择优质企业贴牌代工提升销量，部分企业如庞东来开始涉足小龙虾、酸菜鱼等代工。第三方业务在九月表现良好，关联方业务增长稳健。C端和B端市场细分，海外及小B端表现突出。火锅调料和底料预计增长，尤其底料表现亮眼。

07:53 公司三季度及四季度提价策略分析
对话围绕公司自去年年底至今年二季度针对多个品类实施的提价政策展开，重点讨论了三季度以来特别是蘸料和香辛料等产品的提价情况。提价幅度在10%左右，如蘸料从3.5元提升至3.9元，香辛料从3元提升至3.8元。提价驱动因素未详述，但表明了公司对成本上升和市场策略调整的响应。提及了七八十个产品已提价，以及四季度可能的进一步提价策略。

10:17 产品提价策略与市场反应分析
讨论了产品提价策略，尤其是蘸料和牛油厂产品的价格调整。提价后，终端价格增长，经销商利润提升，但需关注消费者及餐饮平台的接受度。提价对产品销量增速有轻微影响，蘸料今年销售增长约20%，其中价格因素贡献约12个点的增长。整体市场反馈尚可，未出现明显下滑。

12:53 食品企业增长策略与提价考量
对话探讨了食品企业通过增加新口味产品和提价实现增长的策略。企业根据地区口味偏好调整产品线，如山东的花生酱、江苏的麻酱、四川的油碟等，以推动销量增长。面对C端市场的激烈竞争，企业选择通过提价和推出高价位产品来保持竞争力。此外，还提到了香辛料等产品的市场表现和未来规划，以及可能的提价计划将依据竞争对手动态和消费者反馈决定。

15:22 食品企业产品价格调整与市场策略讨论
对话围绕食品企业产品价格调整展开，提及方便面、自热米饭等产品提价计划，分析消费者接受度与市场策略，同时讨论了主品料底料的定价现状及新产品价格定位，强调了产品升级与包装调整对价格的影响。

17:39 四季度销售趋势与增速预测分析
讨论了四季度销售趋势，尤其是底料和复合调味料的增长情况。指出牛油、番茄等底料以及新产品放量对销售的影响，预测复合调味料可能维持10%或更高的增长，但整体增速将低于九月的10%，主要因基数提高和短期交易量限制。

19:36 公司动销与战略调整影响分析
讨论了动销情况、公司战略调整、B端与C端需求变化、费用政策规划及2027年目标设定，指出下半年动销放缓，低端市场增速一般，B端小B增长显著，大B增长缓慢，预计费用政策将收缩，提价品类不增加费用补贴，2027年目标保守估计为10%。

发言总结
发言人1
讨论了临近中秋国庆双节的备货高峰期对企业的影响，特别关注了火锅底料龙头在九月份的销售增长情况，包括下游火锅餐饮需求的边际变化。他们提到，旺季时某些渠道的增速可达10%或以上，而C端市场可能增长20%左右。然而，由于消费和餐饮行业不景气，整个行业的增速可能较慢或无增长，一些企业面临下滑迹象。讨论还涉及了企业通过挤压成本来维持增长的情况，以及旺季更多依赖B端如商超和线上渠道。他还提及了提价策略及其对销量和利润的影响，预计四季度销售趋势将保持九月份的增速，但也提到了可能面临的挑战和市场调整。最后，讨论了公司对2027年目标的初步考虑，认为可能会保持10%左右的年增长率，具体目标将根据市场变化和公司战略调整而定。

问答回顾
发言人1 问：临近中秋国庆双节备货旺季，九月份火锅底料龙头企业的销售增长情况如何？尤其是下游火锅类餐饮需求和火锅底料需求的边际变化是怎样的？
发言人1 答：目前旺季增速较高的渠道是80岁以上的企业，C端增速能达到20%左右，但整个行业增速由于消费或餐饮行业不景气而较慢，部分企业甚至出现下滑。旺季更多取决于B端商超和线上渠道，大部分企业预计能实现去年同期10%以上的增长。九月份至今，公司整体包括底料、彩条及方便素食等业务在内，大概率会有10%以上的增长，预估可达15%。

发言人1 问：第三方业务和关联方业务在九月份的表现分别是什么样的？
发言人1 答：九月份第三方业务表现大约在50%至55%左右，关联方业务则比大的个位数增长10%左右。

发言人1 问：九月份火锅底料中C端增量明显，具体哪个渠道实现了20%的增长？
发言人1 答：20%的增长主要指商超渠道，流通渠道约为10%左右，而线上渠道则以个位数增长为主。

发言人1 问：为什么商超渠道在九月份突然出现20%的增长，与行业大盘数据出现偏差？
发言人1 答：商超渠道的增长是因为龙头企业直营模式的优势，以及商超运营状况下滑使得竞争压力降低，消费者购买范围减少，更多选择康师傅方便面或火锅底料等产品。此外，商超加大了代工定制，选择优质企业贴牌代工，间接提升了大企业的销量。

发言人1 问：去年的基数如何？竞争对手挤压明显的影响有多大？
发言人1 答：去年基数不大，因为上半年尚未进行新品进店直营店模式，所以需求正常但竞争对手挤压非常明显，尤其是对中小品牌的效应较为显著。

发言人1 问：在第三方业务中，B端海外和C端的具体表现是怎样的？
发言人1 答：第三方业务中小B和加大B端表现大约在二十多，关联方式大的个位数和10%左右，加上线上渠道大概是10%几。

发言人1 问：关于提价方面，公司是否有最新的提价动作或四季度潜在提价策略？
发言人1 答：公司从去年年底到今年二季度已针对多个品类进行了提价，第三季度已实施提价，并将持续关注市场情况，逐步提价。

发言人1 问：三季度提价的产品主要有哪些？
发言人1 答：三季度提价的主要产品是蘸料和部分香辛料，其中蘸料的提价幅度约为10%。

发言人1 问：今年提价的动因是什么？提价后消费者的接受度如何？
发言人1 答：提价主要是因为某些产品如蘸料对手较少，通过提价至竞争对手的价格水平，可以减少价格优势带来的竞争压力，并且消费者和中间商对提价反应不大。长期来看，消费者和餐饮端对提价有一定影响，但整体上提价对山药类产品增速的影响较小。蘸料今年销售增长超过20%，主要是提价及新增SU口味产品等因素推动的。

发言人1 问：提价对经销商利润和终端售价有何影响？
发言人1 答：提价设计之初就考虑到了终端价格的提高，从而提高单品经销商利润。比如蘸料提价8%，终端价格也相应提到了4个点，经销商利润有所提升。

发言人1 问：新推出的蘸料和香辛料落地时间及销售情况如何？
发言人1 答：蘸料在7、8月份开始提价，香辛料在9月份开始提价，去年此类新品销售额达到三四千万，今年上半年已超过3000万，预计全年可能达到1个亿。

发言人1 问：为何考虑对香辛料进行提价？对于方便素食类产品的提价计划是什么？
发言人1 答：提价是因为在C端市场竞争激烈，通过提价来应对竞争压力，并尝试通过差异化策略和渠道优化来提升产品定价能力。公司计划在四季度针对方便冲泡、即食类产品的价格进行适当上调，包括火锅调料、自热米饭和新研发的面食系列，以适应市场变化并增强产品的市场竞争力。

发言人1 问：主销底料产品中还有哪些未提价或有提价空间的？
发言人1 答：清汤和菌汤的价格已经较高，暂时没有提价计划。而番茄底料等新产品价格已经较高，也暂时没有提价空间。

发言人1 问：四季度销售趋势如何，能否保持九月份的增速？
发言人1 答：要先保持九月份的增速，预计为10%。主要压力在于短时间内交易量难以快速放量，尤其是底料品类，虽然有牛油、新产品及番茄的放量，加上to b业务的增长，但基数较高，增速可能会是个位数。

发言人1 问：复合调味料方面的情况如何？
发言人1 答：复合调味料方面由于去年下半年下滑，今年基数较低，同时面石和冲泡系列放量，预计能维持10%或更高的增长，接近四季度和泡面计时的增速。

发言人1 问：底料和方便即食产品的动销情况是否有边际变化趋势？
发言人1 答：底料动销较快，特别是直营模式下的底料动销较明显，而方便即食产品下半年动销会放缓，整体需求一般，尤其是餐饮端。

发言人1 问：对于低端产品增速低于预期的风险及B端发展板块的问题怎么看？
发言人1 答：低端产品的增速若要支撑整体，可能需要更高增长，但现在看增速一般，存在低于预期的风险。B端中，小B可能实现30%至40%的增长，大B则没有明显增长或下滑。

发言人1 问：关于四季度费用政策，公司将如何规划？
发言人1 答：四季度费用政策将实施任务收缩，经销商费用降低并逐步提价，以提升经销商毛利和净利，同时原材料稳定或有下调可能，有助于费用降低。

发言人1 问：三季度提价的两个品类在费用端是否会收缩，还是会考虑补量需求？
发言人1 答：不会在提价的品类上增加费用，公司已注意到提价并未影响市场份额。

发言人1 问：商超选择上有哪些情况？
发言人1 答：商超中主要选择草原红太阳传奇等产品，公司产品在C端有上升势头。

发言人1 问：对于2027年的目标，公司内部目前是否有定下具体的数值？
发言人1 答：目前2027年目标尚未确定，保守估计可能是10%的增长，但考虑到未来考核方式可能会有变化，明年的情况还需进一步观察。

