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山东得利斯食品股份有限公司 

投资者关系活动记录表 

 

投资者关系 

活动类别 

 特定对象调研        □分析师会议 

□媒体采访            □业绩说明会 

□新闻发布会          □路演活动 

 现场参观  

□其他 （请文字说明其他活动内容） 

参与单位名称 

及人员姓名 
开源证券：张宇光、叶松霖 

时间 2021 年 9 月 16 日-2021 年 9月 17 日 

地点 公司会议室及得利斯工业园厂区 

上市公司 

接待人员姓名 

董  事  长：郑思敏 

董事会秘书：刘  鹏 

投资者关系活动 

主要内容介绍 

一、公司发展战略方面 

问题 1：公司长期的战略规划？ 

未来公司将以屠宰产业为基础，不断扩大肉制品深加工产业规

模的发展方向，以市场深度开发为公司长期目标，打造 B端+C 端共

同发力，线上+线下并举的新局面。通过优胜劣汰、资源倾斜分配的

方式，不断优化渠道结构，创新渠道模式、完善渠道网络，拓展渠

道规模营销，进一步提高公司产品的品牌认知度和市场占有率，为

公司的实现“优化产品结构、完善市场布局、增强持续发展动力”

的发展目标提供重要支撑。 

未来，公司拟在北京设立营销总部，上海设立第二营销总部，

在山东以及华北、西北、东北、华东区域内经济发达及人口密集的

主要城市设立 50家旗舰店及 250 家直营店，同时吸引优质加盟商设

立 1250 家加盟店，根据专卖店区域分布情况配备冷链物流、冷库以

及销售管理系统，建立一套“自营（旗舰店、直营店）+加盟”的多

层次营销网络体系，为公司实现“百城万店”走出有重要意义的第



证券代码：002330                                              证券简称：得利斯 

 2 

一步。 

为尽快实现公司募投项目快速释放产能，最近三年得利斯将以

B端+大客户推广为重点任务，在 C端业务领域持续发力，扩大产品

覆盖，提高市场占有率。2023 年之后 B端业务领域竞争可能会比较

激烈，下一个增长趋势是减少中间环节直达 C端。 

2025 年后公司可能会关注健康的方向，退休人员数量会逐年增

长，社会老龄化水平逐步提升，届时公司可能会开始开展健康业务。

2025 年后做健康方向的产品，一级一级的接力，形成公司新的业务

增长极。 

问题 2：公司品牌打造的思路是怎么样的？ 

1、公司采取大品牌策略，适应不同的消费群体来塑造不同的品

牌。To B 方面，公司将继续沿用得利斯品牌。To C 方面，公司将

C 端市场划分为老年人市场和年轻人市场，公司沿用得利斯品牌应

对中老年人消费市场，针对年轻人在研发单独的子品牌，包装比较

好玩一些，外观较新颖，易吸引年轻消费群体的注意。线上销售可

能也会出新的品牌。未来在健康领域也将单独运营一个品牌。 

2、针对线下渠道，店中店有相应的设计规范；体验店每个经销

商都有自己的特性，后期公司会统一几个样板，对店面装修风格等

方面进行统一，做 4-5 款风格。宾得利在营销方面管控较强，有比

较完整的风格系列，对经销商的体验店有统一设计风格的规划。 

问题 3：公司近几年的利润率较低的原因是？ 

公司近几年利润率较低的原因大体有以下几个方面： 

1、过去公司屠宰业务比重较高，且毛利率较低，拉低公司整体

利润率。公司已经认识到屠宰业务低毛利状况，并有意控制屠宰业

务规模，过去屠宰业务占比在 60%-70%左右，而今年上半年屠宰业

务占比已降至 60%以下。 

2、山东省缺乏大型养殖集团，猪源受限，生猪供应稳定性较弱，

销售市场乏力，加进口猪肉进入国内市场较多，整体市场供大于求，

对公司影响较大。 

3、受非洲猪瘟影响，生猪跨省禁运，导致平均成本较高。今年

以来受益于猪肉价格快速下行，公司毛利率有所提升。公司上半年

营业收入下滑，主要是产品价格下降，但产品销售量是增长的，毛

利率也明显改善。 

近年来公司着力提升管理能力，从同业的头部企业招募了新的
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管理团队，管理能力改善带来的效果逐步显现。肉制品业务占比逐

步提升，并通过速冻米面产品不断切入预制菜领域。未来公司将发

力深加工肉制品业务，实现猪牛产业并举，并不断延长猪肉、牛肉

产业链，提高盈利水平。 

二、营销渠道建设方面 

问题 4、公司如何在服务 B 端客户的过程中，提升自身在 C 端

消费者中的知名度？ 

公司虽然大部分直接服务的是经销商，但是经销商所做的渠道

中，一半以上还是 C 端的商超、门店等，而且得利斯从建立之初就

非常重视品牌形象打造和宣传，通过多年的品牌积累及良好的产品

品质赢得消费者信赖，C 端消费者对得利斯的认知度和美誉度都比

较高。 

问题 5、公司对餐饮渠道的营销有没有比较成熟的路径？开拓

工作主要是公司员工来开展还是依靠经销商来开展？ 

公司以大客户部为主攻手，将产品打入餐饮渠道。考虑到经销

商开展 B 端业务存在信息反馈链条长、承担账期压力大等困难，B

端市场的开发、维护工作由公司大客户部开展；经销商主要面向 C

端市场。 

公司未来还将继续扩大大客户部规模，加大餐饮渠道的营销力

度，同时鼓励经销商向公司提供商业信息，介绍合作客户，由公司

大客户部进行对接。 

问题 6、公司是否为餐饮企业提供定制化产品？ 

公司已经在为有定制化需求的餐饮企业客户提供定制化产品。

公司可以根据餐饮企业客户的个性化需求进行生产。生产定制化产

品需要公司具有配套管理能力合理安排生产，保证较高产能利用率，

管理能力是企业进入定制化生产的一个门槛。 

问题 7、一般情况下，公司与大型 B 端客户和腰部餐饮企业客

户的合作周期是多长？换句话说，这些客户多长时间会调整一次供

应商？ 

没有具体时间，但通常都是长期合作。得利斯以其对品质的追

求以及优良的服务精神赢得了广大客户的认可，往往能够与客户实

现长期的双赢合作。另外，从客户的角度来看，双方的合作周期也

受到餐饮企业客户自身生命周期的影响，海底捞、正新、全家、便

利蜂这类连锁企业的经营比较稳定，双方实现长远合作的可能性较
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大。腰部连锁餐饮企业面临较大的市场竞争及生存压力，双方的合

作周期也会受到影响。 

问题 8、公司业务有受到社区团购的冲击吗？ 

负面影响很小，公司产品也适用并已在社区团购中进行销售。 

问题 9、“唐风肉肉”系列产品主要的销售渠道是？ 

“唐风肉肉”系列产品主要在线上渠道进行销售，包括抖音等

新零售平台，未来公司将继续优化该系列产品包装，更加贴近年轻

消费群体的需求，对其更具有吸引力。 

问题 10、公司经销商除了销售得利斯产品，是否还经营其他业

务。 

公司经销商存在销售其他品牌、其他品类产品的情形，也包括

得利斯的竞品。但是一级经销商 90%以上是以经营得利斯品牌为主

的经销商，一是经销商稳定度较高，多数为常年经营，与得利斯一

起发展壮大的。再就是在新经销商的开发中，公司会进行品牌认可

度和忠诚度的考察筛选新进经销商。 

三、发展预制菜方面 

问题 11、公司在预制菜业务采取 B 端先行战略是基于什么样的

考量？ 

目前阶段能够最先从预制菜受益的是餐饮连锁企业，并非终端

消费者。餐饮连锁企业使用预制菜能够显著降低餐馆聘请高技能厨

师的成本，缩小后厨占地，增加餐馆的有效面积，并相应地降低供

应链及人员管理的成本。而终端消费者更多是在口感和经济便利之

间取舍权衡，当前针对 C 端的即食类预制菜还未达到物美价廉，基

于此，公司在预制菜领域采取 B端先行的战略。 

问题 12、公司预制菜主要供应给 B 端餐馆，B 端餐馆注重成本

控制，得利斯以国产猪为原料，定位高品质产品，但目前主要原料

为国产白猪，与进口白猪口感差别不大。这是否会导致得利斯预制

菜面对其他价格更优惠的预制菜产品竞争力不足？ 

公司目前的预制菜客户开拓策略主要是积极挖掘中高端、中大

型餐饮企业客户，此类客户对预制产品的品质要求较高，相对其价

格的敏感度较低。另外，B 端客户拥有专业的菜品品鉴能力，能够

意识到高品质产品的价值，并契合公司预制产品进行合理定价。公

司预测，随着预制菜广泛地推广使用，预制菜必然会出现供给端的

分层，不会一味地走低端路线打价格战，产品品质这一要素在消费
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者的选择中将会逐步起到更重要的作用。 

问题 13、不同地区的预制菜市场发展是否有明显差异？   

不同地区的预制菜市场发展的确存在一定的差异，华东地区和

北京区域是预制菜市场成熟度、接受度相对较高的地区，也是公司

最看好的两个地区。另外，西安和郑州区域发展较快，市场潜力逐

渐显现。四川地区当地饮食偏好鲜食，故公司在四川的预制菜产能

布局优先级较后。 

问题 14、公司对速冻米面产品的渠道规划是怎么样的？ 

公司根据不同的销售渠道规划出不同的产品，以满足不同消费

场景对速冻米面产品的需求。面向 C 端的产品以家庭消费为主，公

司规划有高中端不同价位的产品，满足不同消费层次客户的需求；

面向 B 端市场的速冻米面产品主要以大包装产品为主，满足不同终

端场景对产品的需求。B 端餐饮市场是我们重要的产品渠道，其中

三、四星级酒店是公司速冻米面差异化产品的重要客源。 

附件清单 无 

日期 2021 年 9 月 17 日 

 


