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关键词
宠物行业 品牌份额 弗雷加特 麦富迪 收入增速 渠道布局 营销ROI 盈利能力 双十一 价格体系 消费者信任 复购率 内容电商 核心品类 产品矩阵 老客运营 费用效率 净利率 价格纪律 品牌 

全文摘要
中金公司农业团队分析宠物行业当前处于中场阶段，竞争加剧，电商平台流量争夺促使品牌需调整渠道策略并增加投入。外资品牌增多虽加剧竞争，但行业集中度提升，头部品牌份额增加。尽管ROS面临压力，龙头企业预计从市占率提升、费用效率改善及净利率回升中受益。团队特别关注乖宝宠物集团，讨论其品牌增长、疫情后恢复、营销ROI、双十一策略及外销情况，预估未来收入与利润乐观。整体看，宠物行业虽有挑战，但长期增长态势被看好。

章节速览
00:00 宠物行业竞争加剧与黄金时代中期分析
对话中提到，宠物行业已进入黄金时代的中期，竞争加剧，尤其是电商平台流量争夺和外资品牌与国产品牌的直接竞争。尽管行业集中度提升，头部品牌份额增加，但整体ROS面临下降压力，企业需加大获客和品牌建设成本。然而，行业仍保持高景气度，未来竞争格局明朗后，龙头企业有望受益于市占率提升和费用效率改善，迎来利润回升。建议关注龙头企业的经营韧性和战略耐心，以及品牌和产品优势的持续积累。

02:41 品牌修复与增长策略：疫情下的市场调整与恢复
讨论了三季度品牌收入增长的回调，特别是弗雷加特受疫情影响的恢复情况。公司采取措施修复消费者信任，优化渠道秩序，避免激进促销，注重长期品牌价值和健康增长。展望四季度，公司将继续推进品牌修复，保持审慎乐观，坚信品牌的长期恢复能力。

08:51 宠物食品行业营销ROI与盈利能力分析
讨论了宠物食品公司营销ROI的现状与趋势，指出麦富迪品牌ROI虽有下降但保持健康，弗列加特受疫情影响较大，公司整体坚持投入产出效率，对全年及明年盈利能力持乐观态度，强调健康良性的营销费用控制与毛利率提升策略。

13:51 双十一策略：稳价盘、优化结构、提升效率
在双十一期间，公司采取了不以单次爆发式增长为目标的策略，重点在于稳定价格体系、优化产品结构及提高投入产出效率。通过稳价盘控费用、强化会员与核心品类经营、差异化渠道运营等措施，旨在修复消费者信任、稳定价格并提升转化率。团队内部严格执行价格纪律、费用纪律，确保高质量销售增长的同时，注重老客活跃度与产品结构优化，以内容电商和自然流量转化为核心，坚决避免非理性降价，力求实现长期可持续发展。

17:41 外销订单与毛利率企稳趋势及未来展望
讨论了外销订单在三季度的企稳改善，尤其是美洲和欧洲区域的两位数增长，以及毛利率受多重因素影响的情况。公司通过优化客户结构、产能布局和策略调整，致力于提升订单稳定性和盈利能力。展望未来，公司对四季度及明年外销的增长持乐观态度，计划重点应对关税、汇率和原材料价格波动，以实现利润增量。

20:19 公司展望2026年收入正增长与2027年目标
公司预计2026年收入保持正增长，利润受多种因素影响承压，但坚持品牌策略与外贸结构优化。展望2027年，公司预期实现高于行业平均水平的两位数增长，内销自有品牌与境外OEM业务均目标两位数增长。弗雷加特品牌修复期将持续至2027年上半年，公司强调收入质量与长期竞争力修复，对未来发展充满信心。

发言总结
发言人1
他首先介绍了会议的主要嘉宾，并对中金公司农业团队最新的宠物行业观点进行了简要概述，强调了宠物行业目前所处的中场战事阶段，竞争烈度提升以及电商平台流量争夺加剧的趋势。他指出，尽管面临增长的压力和获客成本上升，但行业集中度提升，头部品牌份额增加。接着，他关注了外资品牌竞争加剧以及国内宠物行业依然保持高景气度的现状，并认为未来行业将迎接竞争格局的拐点，龙头企业有望受益于市场份额提升和费用效率改善。他鼓励投资者关注企业的经营韧性、战略耐心和长期决心，认为这将是穿越竞争、积累品牌和产品优势的关键。最后，他提出了控制会议时间的要求，并开启了问答环节，让参会者提出问题。他还详细回答了关于品牌增长、营销ROI以及外销情况等问题，强调了公司面对挑战时的策略和对未来的积极展望。

问答回顾
发言人1 问：今年双十一期间，公司如何筹划这场大促活动？与去年和今年618阶段相比，有哪些不同之处？
发言人1 答：今年双十一，公司总体策略并不追求单次爆发式增长，而是侧重于价格体系稳定、老客运营、产品结构优化以及投入产出效率。主力品牌如麦富迪等的核心策略是稳价盘控费用，守基本盘。尽管平台促销力度较大，但麦富迪坚决维持核心价格体系稳定，并有序清理低效促销。同时，公司会根据不同平台和产品进行差异化运营，强化会员和核心品类经营，通过价格协同和价格管控优化改良。在渠道方面，拼多多和京东等平台将以价格体系稳定和转化提升为主要改良点，关注投放内容和人群运营。抖音侧则推动内容电商，强化品牌心智和自然流量转化。总体而言，今年双十一公司坚决不打价格战，不做非理性降价，而是以内容和品牌自然流量为主导，打赢双十一战役。

发言人1 问：在双十一这块，团队内部制定了哪些共同遵守的经营原则？
发言人1 答：我们团队在双十一确立的三个经营原则是：首先，价格纪律，确保稳定各个品牌的核心价格体系和渠道秩序，不允许大幅折扣或低于公司估价的券来换取短期规模；其次，费用纪律，今年双十一我们以素材内容和人群投入产出比为核心，动态优化预算配置，减少低效流量竞争；最后，经营目标兼顾高质量销售增长、老客活跃度、产品结构和盈利质量。

发言人1 问：外销方面，目前三季度的订单和毛利率是否企稳，以及对四季度和明年的展望如何？
发言人1 答：三季度外销表现良好，收入增长明显企稳和改善，美洲和欧洲区域均保持两位数以上增长，回升趋势明显。展望四季度乃至全年，外贸在手订单基础稳固，Q4在手订单及客户合作进展均有高质量提升，为后续提供改善基础。公司持续关注海外终端需求、客户需求及产品创新，同时密切关注关税政策和汇率波动，通过优化客户结构、产能布局和结构调整来提升订单稳定性和盈利能力。

发言人1 问：对于明年全年的收入和利润情况，以及2027年的展望，公司有何见解？
发言人1 答：明年公司预计收入保持正增长，但利润方面由于行业竞争、弗雷加特舆情阶段性修整、原材料成本和海外业务汇率等因素仍面临较大压力。尽管承压，公司坚持战略定力，强化品牌策略和外贸结构优化。2027年公司预期实现高于行业平均水平的两位数增长，在净利润方面也有明显改善，内销自有品牌和境外OEM业务均目标实现两位数增长。对于弗列加特，2027年上半年将处于品牌修复期，公司将以消费者信任和渠道健康为基础推动收入持续增长，关注收入质量。内销业务将受益于今年的价格管控调整、品牌和产品结构优化，预期盈利能力回稳。

