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发言人1   00:00
参加洪泽研究渠道新生连锁评价限制茶饮渠道调研反馈，目前所有参会者均处于静音状态。下面有请主讲人发言。各位好，我是鸿泽研究消费组的研究员张玉明。然后我们本期本周我们对股民进行了渠道调研。然后我们主要是了解近期的门店经营和盈利变化，还有加盟商的加盟意愿，还有整体公司的这个品牌开店政策的变化。然后核心反馈如下，首先就是股民部分加盟商今年以来的门店利润同比是改善超过40%了。然后主要也是由于渠道结构的优化，还有整个咖啡占比的提高，共同驱动的盈利修复。比如我们调研的华东地区的加盟商，他的这个净利率从去年9%提到提升到今年的同期的5%。

发言人1   00:47
然后整个月平均的利润由这个1.7万元提升到了2.4万元。然后华东地区的供应商的话，也是从这个净利率由7%提升了11%。然后同时第二三季度的彭店降幅从6%收收窄到了大概4%。

发言人1   01:01
然后整体利润改善的话，主要还是由于这个渠道和品牌结构变化了。首先用的还是外卖大战之后，整体提升营收，补贴退坡，然后驱动的到店和自提的提高。然后整体加盟商的推送和推广以及促销费用就是减少了。就比如说这个华东地区的加盟商，他从去年同期整体的到店具体到店是在53%，然后现在已经接近70%。

发言人1   01:27
然后在目前的第三季度，整体的这个小程小小小程序的订单占比也是超过了接近60%。同时这个华东地区的加盟商，小程序的占比从17%提升到了比现在的超30%。然后第二部分的话就是他咖啡，然后这个华东地区的加盟商，他的咖啡日销从二季度的约70倍左右，到第三季度，今年第三季度已经是超过100倍了。然后整体的杯量，也是咖啡的销售占比也是超过了总杯量的的20%以上。

发言人1   01:58
同时如果我们再拆开来看的话，咖啡的毛利率其实是更高的。咖啡的毛利率可以到达接近70%的这样的一个水平。然后它相较于奶茶以及果茶这种品类，也是到5%到6%个百分点。并且除了这个毛利率以外，咖啡整体的到店率的到店的实收率也是在不停的提高了。在第一季度的时候，整体咖啡的今年第一季度以来，其实这个门店的咖啡的回收率其实大概只有70%。

发言人1   02:23
目前是已经提升到了90%了，然后也是高于奶茶和果茶大概在80%多这样的水平。整体的实收率提高，还是因为从第三季度以来，整体的咖啡的咖啡活动的补贴还是减少了，所以加盟商不用贴更多的钱在这个咖啡的品质上，整体的活动更多是这个公司在进行，国际品牌在进行一个补贴。然后另外一个另外一个毛利还有一个就是原因就是整体的股民整体的咖啡的销售，其实是按占这个拿出品类占多了。然后在这个季度里，今年以来整体的牛奶品类的供货价格是在一个下降趋势。哪怕是这个奶单个的成本是在不断的下降的。然后也是叫刚上新时减少了大概每个月平均的成本，减少了大概0.3到0.5元。然后这个成本的下降也是进一步提高了整体咖啡的利润和加盟商的门店的利润。

发言人1   03:14
第二个部分就是整体的在当地的加盟商开店意愿。当地加盟商其实是有一定的开店意愿的，然后这个开店意愿是会预计的。随着这种单店利润回报的改善进一步提高。

发言人1   03:25
然后整体的加盟商大家最核心的这个开店的考量还是在这个回本的周期。就是这个加盟商是否大规模开店的，还是取决于这个新店投入和这可持续的利润的增长，能否有达到大概一个18%，达到大概18个月左右的回本周期。然后因为自从六块店和装修，还有整个面积提高之后，整整体投资现在是又要大概是需要60万元了。然后目前整个回本周期也是接近了快两年。然后这个18个月是一个比较对加盟商城有有吸引力的。所以整体来讲的话，能不能在加盟商测算之后，整体股民的回收周期在靠向18月靠拢，是判断整体的投资运投资意愿的最重要的一个指标。

发言人1   04:11
然后目前来讲目目前来讲的话，去改善这个指标的话，其实就是咖这个小程序咖啡占比和小程序整体营收占比是当前比较有经营证件和改善路径。然后我们也大概确认了一下，就是如果我们控制住其他变量的话，平均咖啡杯量占比每提高10%，整体单店利润其实可以提高8.8%、8%左右的。所以会缩短这个规范周期大概在两个月左右。然后除了这个小程序的占比和这个渠道结构的改善，也是渠道结构改善以及这个咖啡品类的提高之外，像这种同店恢复，还有公司补贴和开店激励也是也是一个比较重要的因素。

发言人1   04:50
对于加盟商来讲，然后现有加盟商部分加盟商在我们的渠道调研之后，还是愿意具备在具备有50万到65万资金的同时和合适点位的时候去进行一个开店。然后这部分是整体加盟商意愿的情况。好，第三部分就是我们也是做做了一个股民，今年这个整体在加盟商去跟股民品牌去去进行加盟的时候，一个具体的加盟政策的一个调研。

发言人1   05:12
然后整体来讲的话，我们今年以来的话加盟政策是越来越严格的。可以体现在的话就是第一个是部分加密的区域，它是已经是不断加盟了，或者暂缓加盟了。然后去如果这个新的加盟商想要加盟的话，他是需要去进行一个异地开店的。他得需要去一个新的城市，然后去进行门店的拓展。哪些城市也是不明，目前来讲还是一个比较新兴的市场。比如说是北方的市场，或者是一些中国的市场，这是第一点。然后第二点的话就是他也会更加注重加盟商的经营质量和门店性资质。然后在就比如说在这个请关注公众号思维纪要社，更多纪要请加V西安20210130。去年来讲的话，或者前两年的股民，其实只是需要这个加盟商拥有一个个人经营资质以外，个人经营资质就可以去加盟了。然后现在的话是进一步的需要你有这个连锁茶饮或者咖啡品牌的这种加盟经验的，才可以比较好通过这面试，然后去同意这个开店。

发言人1   06:13
然后这个第三点的话，就是现在在这个进入新市场的加盟商群体的选择中，这个股民通常也会先询问成熟区域的公当去进入新市场医院，然后再去结合当地资源去筛选新的加盟商。然后后续扩张也会按照我们的这个渠道调研来讲的话，他也会更加依赖这种老供应商的来进行这种异地的开店。还有这个当地的以及当地的这种有比较有连锁经营经验的加盟商这两个群体。然后具体这种优势的话就是老加盟商异地开店的加盟商，是较为熟悉股民的产品和运营体系的。然后有这种新的有有加盟经验的这种在新区域加盟商也也则是则是更容易的具备当地商圈点位资源管理的这种更多的优势。后续的话我们也会更多的去关注这个当质量。然后具体来讲就是这两类群体的在新门店的参与的结构。然后本次的我们的我们的渠道调研的反馈就到就是这样。

发言人1   07:27
感谢大家参加本次会议，会议到此结束，祝大家生活愉快，再见。
