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全文摘要
国内品牌正积极探索出海路径，特别是在北美线下主流渠道的布局，尽管面临心智认知培育和口味适配的挑战，但近年来，随着龙头零售商对亚洲口味兴趣的增长和策略调整，为国内品牌提供了新机遇。尤其，主流零售商强调与年轻消费者的互动和独特商品策略，为亚洲风味产品开拓了市场。以某糖果公司为例，成功在于本土化运营和深入理解市场需求。同时，强调了线上销售与线下拓展策略的差异，提醒品牌在海外发展中需注重线上线下策略的整合与优化。

章节速览
00:00 食品饮料品牌出海北美渠道机遇与挑战
对话讨论了国内食品饮料品牌出海北美的潜力与难点，指出品牌心智认知与口味适配是主要障碍，但北美的零售行业变化与亚洲口味需求增长为国产品牌提供了新机遇，同时强调了产能供应链支持的重要性。

03:14 北美零售商策略调整与新品竞争趋势
对话探讨了北美主流零售商如沃尔玛在采购体系和新品战略上的调整，强调了吸引Z世代消费者的重要性，以及从价格竞争转向独供商品策略的转变。同时，提到了大型经销商推动亚洲特色产品优化品类丰富度的努力，以及缩短新品考核周期至90天，加速市场轮动，增加新品上架竞争与生存压力的趋势。

06:52 亚洲风味食品在北美市场的崛起与机会
亚洲风味食品，尤其是中餐，在北美主流人群中越来越受欢迎。由于亚洲菜制作复杂，北美的消费者更倾向于购买复合调味料、亚洲风味零食及冷冻食品，这些高性价比的选择满足了他们对亚洲风味的需求。日韩企业较早布局北美市场，通过精准定位和融入当地消费场景，成功占据消费者心智。亚洲风味食品在北美市场的潜力巨大，尤其是在野餐、学生午餐等特定消费场景中，具有广阔的发展空间。

10:17 阿麦斯糖果公司品牌出海成功经验分享
阿麦斯糖果公司计划27年港股上市，25年收入达27亿人民币，其中海外收入占比近三分之二，主要市场为北美。公司拥有60人研发团队，推出创新产品如4D剥皮软糖，深谙北美市场运营规则，通过精准广告布局提升品牌认知，有效获取优质零售资源。

13:27 出海品牌如何避免本土化运营陷阱
对话强调了品牌出海时本土化运营的重要性，指出部分品牌因仅依赖传统经销商而忽视本土化，导致销量下滑，陷入恶性循环。建议品牌通过收购本土中小品牌、利用特通渠道打磨产品、精准切入差异化品类等策略，提升市场洞察力和零售规则理解能力，以实现海外市场的成功拓展。

17:23 线上爆品与线下销售差异分析
线上热销产品在线下销售中可能表现不佳，源于两者购买逻辑差异。线下销售需产品包装和定位突出，快速传递核心卖点以吸引有限的消费者注意力。例如，高蛋白类产品虽在线上火爆，但线下销售贡献低于供给占比，零售商可能因此不采纳新增同类产品。阿麦斯通过创新剥皮软糖的互动性和社交属性，成功吸引年轻消费者，展示了线下渠道创新的潜力。此分析有助于国内食品饮料企业探索出海机会，潜在提升上市公司业绩。

发言总结
发言人1
尊敬的各位投资者朋友们，大家晚上好。我是开源证券的食品饮料分析师陈中山。今天将分享北美线下主流渠道从买手视角看国内品类出海的潜力。我们观察到国内品牌在食品饮料等领域虽有出海意愿，但鲜有成功案例，主要是因为品牌需要长时间的心智认知培育和口味适配，这使得在国内顺利布局欧美的线下渠道非常具有挑战性。然而，近两三年北美线下渠道的零售行业趋势发生变化，特别是龙头零售商的新品开发和亚洲口味的接受度提升，为国内品牌出海提供了新机遇。大型零售商如沃尔玛、凯斯客等正在调整策略，强调差异化和年轻消费者吸引，促进了亚洲风味等特定品类的发展。此外，发言还提及了成功出海案例和一些常见的失败原因，强调本土化运营的重要性。线上销量高并不保证线下成功。最后，发言感谢投资者的支持，并展望未来国内品牌出海的机会。

要点回顾
国内消费品品牌出海到北美线下主流渠道面临的挑战是什么？
发言人1：国内消费品品牌要成功布局到欧美的线下主流渠道，面临的挑战主要在于品牌的认知壁垒和口味适配问题。由于食品饮料品牌通常需要长时间的心智培育和口味调整，如白酒等，因此在国内顺利推广到北美市场的难度较大。此外，北美线下零售商倾向于依赖经过验证的数据和成熟的供应商，导致新品牌进入的成本窗口期较长，差异化定位较难。

近年来北美线下零售行业有哪些变化趋势为国内品牌出海带来了机遇？
发言人1：最近两三年，北美线下零售行业经历了显著的变化，龙头零售商开始开发新品并在口味上接纳亚洲风味，这为国内品牌提供了发展机会。同时，北美线下零售商在新品上新和品类培育上的策略调整，例如更愿意与创新品牌合作，这要求国内产能和供应链具备较强的支持能力。

目前北美主流零售商在新品策略上有哪些调整？
发言人1：目前主流零售商正在调整新品策略，尤其是以沃尔玛为代表的大型零售商缩短了新品考核周期，从过去的半年或一年缩短至90天，要求新品在短时间内证明其周转效率和吸引消费者的能力。同时，零售商也在优化品类丰富度、进行区域试点测试，并将竞争焦点从价格差异转向独家商品策略。

为什么亚洲风味食品成为新的机会点？
发言人1：随着北美消费者对亚洲菜系需求持续提升，尤其是通过社交媒体平台的传播，亚洲风味食品的接受度和喜好度提高。由于亚洲风味制作工艺复杂，消费者在家复制困难，且餐厅消费价格较高，因此复合调味料、亚洲风味小吃零食及冷冻亚洲食品成为性价比高的选择，这些具有清晰定位并与当地消费习惯、场景相匹配的产品有较大的切入空间。

阿麦斯糖果公司在港股的上市计划以及其海外业务的规模如何？
发言人1：阿麦斯糖果公司在港股递了招股说明书，预计会在27年上市。截至25年，其收入体量已达到27亿人民币，其中海外主流市场（大陆以外）占比高达约17亿人民币，接近三分之二的份额，且主要来自北美市场。

MMS团队在产品研发和本土化运营方面有哪些亮点？
发言人1：MMS拥有一个规模达60人的产品研发团队，创新能力突出，如推出4D剥皮软糖等新品类，在美国本土化适配能力很强。在运营端，MMS团队深入深耕北美市场，熟悉零售商规则，通过精准投放广告牌以拉动消费者到店购买，并强化买手对品牌的认知，从而获取更好的零售点货架位置和促销资源。

MMS在美国市场的销售表现及增长趋势如何？
发言人1：MMS在美国市场实现了超过1亿美元的销售收入，并在过去三年中保持着大几十的增长速度，表现出非常亮眼的数据。同时，也提到了一些品牌出海失败的常见原因，如过度依赖传统经销商、缺乏本土化运营和品牌建设等。

国内零食企业出海时应注意哪些要点？
发言人1：国内零食企业在出海时应重视本土化运营，结合自身能力和适配的发展模式进行市场动作。可通过收购有一定消费者认知基础、生产能力相对较弱的中小品牌作为切入点，或者利用特通渠道如机场、餐厅等进行产品打磨，建立消费者认知后再切入主流零售渠道。

品牌如何在海外市场精准定位并打造差异化产品？
发言人1：品牌需要有强大的本土市场洞察力，了解消费者需求，并在此基础上精准切入差异化品类，打造产品增量。例如MS品牌凭借对北美市场的深入洞察能力，精准把握消费者需求，创造出符合趋势且具有独特性的产品。

线上和线下渠道在产品销售逻辑上存在哪些差异？
发言人1：线上渠道依赖主播带货，而线下渠道要求产品包装快速传递核心卖点，定位突出，抢占货架优势。消费者注意力有限，赛道供给饱和时，零售商可能不会新增同类高竞争品类。另外，线上热销产品并不一定代表线下也会成功，因为线上线下购买逻辑存在显著差异。

