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证券代码：002661                                 证券简称：克明食品 

陈克明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

人数 

东北证券范林泉、钟云柯；银华基金李爽；中信保诚基金孙鹏；

浦银安盛基金王爽；天弘基金马雪薇；德邦资管刘婧；野村资

管黄佳斌；盈丰资本胡涛联。 

时间 2023年 2 月 23日 

地点 电话交流 

上市公司接待人

员姓名 
董事会秘书陈燕女士 

投资者关系活动

主要内容介绍 

沟通与交流的主要情况: 

1、2022 年全年的营收增速？ 

目前年度审计工作还没有完成，根据 2022年四季度经营情

况，预计 2022年全年营收的增长趋势和前三季度的趋势相差不

大。 

2、2022 年毛利率同比变动情况？ 

2022 年对全行业毛利率影响比较大的因素是小麦成本的

上涨，为了应对成本上涨的压力，公司上调了所有产品的价格，

同时不断优化产品结构、提升自动化水平及内部管理效能，据

初步统计 2022 年整体毛利率较 2021 年略微有一点上升，具体
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还需要以正式披露的定期报告为准。 

3、外销面粉的毛利率同比变动情况？ 

外销面粉的毛利率跟 2021年相比略有提升，但仍然是个位

数的水平，外销面粉对公司整体毛利率的贡献是一个负面因素，

但因为公司挂面和方便食品销量同比增加，公司内供的面粉需

求也会增加，所以外销面粉的量有明显下降，综合同比而言，

对公司也是一种毛利率的贡献。 

4、小麦价格上涨的情况，面粉毛利率同比上升的原因？ 

（1）公司面粉产品有提价，因为面粉不是公司的主要产品，

所以其他面粉企业上调面粉价格时，公司的面粉产品也会跟随

提价。 

（2）2022年外销面粉的数量较 2021年是明显下降的，对

销售人员而言，销量目标的压力变小，其可销售产品、渠道的

可选择空间就变大了，同比而言，就会选择销售毛利相对高一

些的产品，实现面粉产品内部结构的提升。 

5、2023 年小麦成本没有太大的改善的背景下，公司对各

个产品毛利率是怎么展望的？还会通过提价和产品结构优化

来改善毛利率吗？ 

在有选择的前提下，提价策略会放到最后。原材料成本上

涨属于整个行业面临的问题，2022年公司产品提价以后，对于

很多的挂面企业来说，经营压力反而变小了，头部企业希望高

成本压力能对整个行业有一次洗牌，这对于未来的发展是比较

良性的。到目前为止，公司还没有提价信号，会维持 2022年的

价格水平，尽量先优化内部结构，积极探索新营销手段，不断

提升公司自身综合能力，来保证整个毛利率、净利率的提升。 

6、KA 渠道目前一直处于下滑趋势吗？未来渠道方面的发
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展方向大概是怎么样子？ 

如果把 KA渠道定义为以前的那种传统的连锁卖场，这类渠

道在公司内部的体量确实是在下滑，之前，对公司而言 KA渠道

是品牌宣传的重要渠道，但对销量、收入，特别是利润贡献度

是有限的。我们预估，未来渠道的发展方向主要是：首先是社

区便利店，但县级和乡镇市场更多还是偏向于比较大一点的卖

场。其二是线上渠道，比如社区团购、京东买菜、美团买菜等，

这类渠道是对线下社区便利店的一个补充，目前公司在这块的

资源投放增长也是比较明显的，也是未来公司会重点去拓展的

渠道。最后，直播类渠道未来可能也有比较明显优势，比如抖

音，公司也在储备直播型人才。 

7、疫情放开后公司的销售情况较疫情期间的变化？ 

挂面跟去年同期相比，销量有一点下滑，但是在收入端同

比是上涨的，这跟公司对产品价格调整或者结构调整都有关系。 

8、挂面提价是否会对销量有一定的影响？ 

公司这两次提价都比较成功，对公司的销量影响不大，等

定期报告披露后，大家可以看看同比数据变化。 

9、与同行相比，公司的提价幅度是在什么水平？提价以

后的市占率有没有变化？ 

（1）与同行相比，公司“陈克明”品牌定位中高端，价格

带较同行也是偏高的，这次公司提价额度比同行也要高一些。 

（2）从同比数据来看，2022 年在销量、收入等方面都是

增加的，市场占有率肯定也是提升的。 

10、公司目前渠道是下沉到了哪一级？未来渠道的空间还

有多大？ 

（1）目前公司南方市场渠道下沉到了村里的便利店，北方
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市场的网点覆盖率还不是很理想。 

（2）公司成熟市场在南方，未来在南方市场发展空间也还

是比较大的，就湖南市场而言，公司深耕了一二十年，目前市

场占有率还不到 30%，还有很大的空间可以去继续努力。 

11、公司与金沙河、想念的差异？与行业头部企业相比有

哪些竞争优势？ 

（1）金沙河、想念和公司属于互补型的品牌，公司在产品

方面主打中高端产品，金沙河主打高性价比产品，公司与其正

面冲突还是比较少的，想念对公司而言主要是在河南市场的竞

争。 

（2）公司与挂面行业头部企业相比，各有各的优势，但并

不意味着对方的优势就是自己的劣势，只能说当下的模式是企

业各自最合适的选择。相较金沙河，公司全国供应链布局相对

分散一些，这是基于公司中高端产品的定位，能及时满足客户

的需求，金沙河相对比较集中，因为其主打高性价比产品，大

基地可以更好的发挥规模优势。第二个就是经销商选择，公司

以选择相对小而美的经销商为主，因为公司希望经销商可以把

一个街道的每个网点都能覆盖，所以公司主要选择比较灵活的

适度大小的经销商。但金沙河主打高性价比产品，其匹配的销

售人员也相对比较少，所以金沙河主要是大经销商。产品方面

也会有很大的差异，因为公司的定位是中高端产品，所以会一

直推出各种差异化产品，比如儿童面、老年人面、杂粮面、进

口面、地域特色面等，但金沙河主要做的就是全国性的产品。

这些差异都符合各自品牌自身的定位，非常好的一些东西彼此

也会相互借鉴。 

附件清单（如有） 无 

日期 2023年 2 月 24日 

 


