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全文摘要
公司在2026年前三季报中展现了稳健的财务表现，实现营业收入5.32亿元，净利润5997万元，尽管第三季度较去年同期略有下滑，但得益于加大电商和商超渠道布局，费用投入相应增加。为应对市场变化，公司优化业务结构，强化商超和电商渠道，提升产品形态以适应市场需求，同时通过供应链管理的持续优化稳固商超渠道，旨在增强盈利能力。面对投资者的疑问，公司详细解答了渠道拓展、成本控制、产品策略及门店管理等问题，展现了积极应对市场挑战、寻求持续增长的决心。

章节速览
00:00 三季报分析与业务动态汇报
2026年前三季度营业收入5.32亿元，净利润5997万元，同比分别增长0.15%和13.38%。第三季度营收1.87亿元，净利润1879万元，同比分别下降0.83%和10.28%。下滑主要因电商和商超渠道布局增加费用。近期业务动态显示商超客户数量显著增长，调整渠道拓展重心至商场渠道，产品形态升级以匹配消费需求变化。后续将优化供应链管控，推进商超渠道建设，打造标杆并快速复制推广。

04:09 电商平台与商超渠道拓展策略
对话围绕电商与商超渠道的布局展开，提及电商平台从代购转向自建团队运营，包括直播带货和达人合作，以及商超渠道的人员调整与产品形态变化，如引入担保类产品和原切肉类，旨在适应市场环境变化和消费者需求。

09:50 商超短保新品与冻品盈利能力及损耗分析
讨论了商超短保新品与冻品的盈利能力差异，指出新品直接供货减少损耗，冻品需储藏增加成本。强调商超合作模式影响损耗与价格洽谈，教育系统增量表现良好。

11:42 教育系统与团餐业务增长及费用规划讨论
对话围绕教育系统和团餐业务的最新发展及未来展望展开，提及三季度批发业务虽整体下滑，但团餐部分显著增长，主要得益于招投标成功及区域点位扩充。讨论了电商、商超及海外市场作为未来增长点的策略，同时强调费用投入虽短期内增加，但目标是通过规模效应实现费用率下降，确保长期战略目标的实现。

15:25 成本压力与门店扩张策略探讨
对话围绕成本压力及门店扩张策略展开。成本方面，牛肉类原料价格高位且略有上涨，公司通过战略备货、优化产品结构和工艺调整应对。油脂与包装成本影响不大。门店方面，晋州门店模型未完全确定，盈利未达预期，暂不扩充，正进行优化调整。

18:52 成本上升与售价调整策略探讨
对话围绕成本上升对毛利率的影响及售价调整策略展开，讨论了牛肉原料成本上涨、营销活动影响以及终端售价调整机制，强调市场行情、原料采购价与终端售价的动态平衡，以及加盟商价格跟进的同向调整原则。

22:06 商超拓展与标杆客户增长分析
商超拓展方面，今年新增数十家合作，特别是9月后，与南昌蓬松超市、山东运小家等达成合作，部分门店销售额实现翻倍增长。规划中，第四季度将重点洽谈地方区域和头部连锁商超品牌，以扩大市场份额。

24:25 商超合作模式与标杆打造策略
讨论了商超合作的四大类型，包括全国性连锁、仓储类国际商超、区域精品连锁及县域连锁等，重点提及了区域和县域头部商超作为初期合作对象的优先级。同时，明确了商超客户的新增口径，即连锁客户可能以公司形式签约或单店形式签约，配送方式存在统一配送与单店配送的区别。

27:04 企业合作与市场拓展策略讨论
对话围绕企业合作模式、市场拓展策略及目标展望展开，涉及国际品牌OEM合作、华南市场改造计划、华东及河南区域供货布局、商超标杆模型打造、电商与餐饮领域拓展等内容，展现了企业全面的市场布局与发展规划。

33:19 加盟店净增长与老店经营状况分析
对话围绕加盟店的净增长趋势、老店经营状况及未来开店策略展开。三季度以来，加盟店保持净增长，主要得益于加盟商开店意愿回升及区域拓展。尽管老店电销存在下滑，但整体稳住，部分表现良好。公司将继续深耕农贸店并拓展商超，同时对老店进行资金定向提升，新店则通过帮扶确保经营质量。

37:41 商超合作模式与产品陈列探讨
讨论了商超合作的多种模式，包括购销、联营、代销、租赁等，以及产品在商超内的陈列方式，如冷藏柜区域和招牌展示。强调了合作模式需根据商超具体洽谈情况确定。最后，感谢参会者并结束会议。

发言总结
发言人1
首先汇报了2026年第三季度公司的财务状况，显示营业收入达到5.32亿元，净利润为5997万元，与去年同期相比实现了显著增长。这一增长主要得益于公司对电商和商超渠道的加强布局，尽管这导致了费用的增加。他还提及了公司在业务动态上的调整，包括客户数量的变化、对浙江市场环境及消费方式变化的深入分析，以及如何据此调整渠道拓展重点和产品形态以适应市场新趋势。

在回应投资者提问时，他详细阐述了公司的渠道策略、在费用投入上的考量、新产品开发计划以及成本控制措施，表明公司正积极应对市场变化，寻求更有效的运营模式。最后，他对未来的发展方向进行了展望，暗示公司将继续优化渠道结构，加大研发投入，以实现持续增长和市场竞争力的提升。

问答回顾
发言人1 问：三季报情况及近期业务状态如何？
发言人1 答：2026年前三季度，公司实现营业收入5.32亿元，同比增长0.15%，净利润为5997万元，同比增长13.38%。而第三季度，营业收入为1.87亿元，同比下降0.83%，净利润1879万元，同比下降10.28%。整体来看，前三季度经营有所交付，但第三季度收益有所下滑。下滑幅度大于收益变化幅度的主要原因是公司在三季度布局了电商渠道和商超，导致费用投入增加，从而影响了利润表现。

发言人1 问：近期业务动态如何，尤其是在客户数量和渠道调整方面？
发言人1 答：近期，公司关注到客户点数的变化，并在三季度末实现了商超客户数量的显著增长，这反映了公司的重要业务调整方向，即从浙江地区的农贸市场加盟店向商场渠道拓展。同时，公司也对产品形态进行了升级，以匹配商超渠道消费需求的变化，并丰富了产品系列，包括棉签类、勃焉类、快手菜等系列产品，同时推进原有产品的电商效率提升动作。

发言人1 问：公司如何推进商超和电商渠道的发展，并介绍了哪些具体的举措和团队调整情况？
发言人1 答：公司在电商渠道方面，不仅维护原有的天猫旗舰店和京东旗舰店，还在今年第三季度专门招聘了一个团队负责运营，并扩展到其他平台，开展了抖音直播业务，每天进行直播带货。公司意识到电商不仅能带来稳定的收入，还有助于品牌形象展示，因此将电商纳入未来的渠道拓展计划中，考虑采用达人带货、与其他电商合作等方式进行推广。对于商超渠道，公司已调整重心，尤其在六月份任命了总负责人，整合了原有的商家商超团队和农贸团队资源，重点转向商超发展，利用之前在各城市区域销售农药店的经验和渠道优势，积极拓展商超市场。

发言人1 问：如果负责该区域商超云拓展，有哪些优势和针对商超渠道的人员扩充情况？
发言人1 答：负责商超云拓展的人员熟悉相关业务，能够快速推进工作。在业务上，我们针对商超渠道进行了扩充，包括市场人员和产品人员都有所增加，因为商超类产品的特性与文化店不同，需要不同的配套策略。

发言人1 问：针对商超渠道的产品形态变化及规划是怎样的？
发言人1 答：现在商超渠道的产品形态变化主要以担保类短保产品为主，如新鲜菜品等，工厂直接配送至商超点位。此外，还增加了快手菜系列、王滑类级别丸子（牛肉丸、猪肉丸）以及原切类未经腌制的原材料产品。

发言人1 问：新品（新鲜短保产品）与之前供应的冻品相比，在盈利能力、毛利率和损耗方面有何差别？
发言人1 答：新品与冻品在盈利能力上没有太大差别，都需要冷冻储藏。损耗方面，取决于与商超的合作模式，但目前在打造标杆店时，通过合理储存和运输方式，损耗情况并不严重。

发言人1 问：教育系统和团餐业务在今年三季度增长不明显的原因是什么？明年这块业务有何展望？
发言人1 答：三季度开学季，批发业务整体有所下滑，但谈判渠道有较大增长，特别是谈餐业务。尽管流通渠道下滑，但由于其占比较大，整体批发渠道仍呈下降趋势。后续将大力拓展商超谈判、电商及海外市场，同时提升老渠道效能。

发言人1 问：销售费用率和管理费用率在下半年及明年有何展望？
发言人1 答：三季度费用率提升主要是由于电商团队人员增加、平台投入增加以及商超渠道拓展带来的人员增长。第四季度计划在各区域和平台打造标杆，并在模型稳定后快速复制，以期收入规模增长参考费用投入。

发言人1 问：那么油脂和包材节点的成本上涨幅度大吗？我们感受到棺材成本没有明显上涨。
发言人1 答：目前来看，包装类成本对我们影响不大，主要还是原材料主材料的影响。对于门店这边，晋州目前没有进行开店扩充，因为现有门店运营后发现还需调整优化，特别是烹饪及销售模式还需进一步改进和完善。

发言人1 问：终端售价下调时，我们会指导加盟商相应调整售价吗？
发言人1 答：是的，终端价格下调时，我们会相应地跟进调整提供给加盟商的价格，通常情况下是同向调整。具体来说，如果我们的出厂价有所变动，加盟商的进货价和售价也会随之调整。

发言人1 问：目前商超方面有哪些比较好的标杆客户，以及今年的拓展情况如何？
发言人1 答：目前商超拓展情况良好，三季度我们增加了几十家商超客户。9月份开始有标杆店逐渐出来，例如南昌的蓬松超市、山东的运小家和维C的几家店。从表现来看，维C在上海华联的两家店销售额实现了翻倍增长，而山东某个超市一个月内也有几千元的销售。

发言人1 问：商超这块的规划是怎样的？
发言人1 答：我们计划在第四季度找各个区域的县域连锁商超进行洽谈合作，主要目标是拿到品牌合作，并选择连锁类客户数量较多的情况。前期会打造一些标杆店进行测试和产品合作模式磨合，形成稳定模型后，在其他商超系统中快速复制扩张。

发言人1 问：商超客户新增是指单个店还是公司整体合作？
发言人1 答：商超客户的新增可能是一家公司与我们签订合同供货，涉及多个店点；也可能是一个个单独的配送点直接与我们对接签约。两者都有可能存在。

发言人1 问：是否与国际性企业有OEM代工合作的情况？与国际性企业的合作推进进度如何？
发言人1 答：国际性企业可能会有自己的自有品牌，并与我们合作开发定制化产品。对于贴牌合作的情况，目前在华南地区有工厂改造和冻品新品资质办理工作正在进行中，预计三季度会公布相关信息。与国际性企业的合作正在接洽中，尤其是关于贴牌代工的模式，预计很快会进入最后阶段，并有机会看到供货。

发言人1 问：这一块合作主要是新品吗？产品的毛利率和净利情况如何？
发言人1 答：主要是新品，保证类高担保类的产品，其毛利率和净利率与原有产品相当，因为我们整体的毛利率各品类没有太大的区别。

发言人1 问：目前沃尔玛的门店拓展情况如何？是否已经进入大面积供货阶段，还是先打造标杆？
发言人1 答：目前沃尔玛在华东区域及周边的一些门店可以做覆盖，估计有几十家门店可以一次性纳入。之前在华东有十几家店，河南也有几家店。现在我们对于今年和明年大的目标展望，主要是渠道重点拓展三类商超：华东区域的门店直接供货，打造标杆模型，并发展电商板块。明年计划将今年的标杆进行快速点位扩充，重点对接全国性头部类商场以外的地方性商超和县域品牌。

发言人1 问：对于新开门店和老店的调整策略是什么？
发言人1 答：新开门店方面，我们会帮助加盟商经营好新开店铺；而在老店方面，将进行有效提升，选择性地在优质农贸店进行拓点，同时聚焦商超渠道，尤其是通过有效提升老店业绩来稳定加盟商信心并促进开店意愿回升。整体来看，老店经过定向提升后，经营状况有所改善，电销稳住了，不会出现大幅下滑。尽管单店平均收入有所下滑，但考虑到新店的影响，老店同店数据表现仍优于整体数据。

发言人1 问：目前与商超的合作形态是怎样的？
发言人1 答：目前与商超的合作模式多样，包括但不限于购销、联营、代销、租赁等。具体合作方式根据洽谈情况而定，通常会在商超的专柜区域给予一定的陈列空间，例如冷藏柜区域，并会挂有我们的标识牌。商超内部有不同的合作模式，我们会根据实际情况与商超进行商议确定。

