
证券代码：002956 证券简称：西麦食品

桂林西麦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（线上交流会）

参与单位名

称及人员

华鑫证券、德邦基金、博道基金、华夏久盈、嘉实基金、摩根华鑫、泰信基金、

长安基金、景顺长城、南方基金、上投摩根、前海开源、恒大人寿、勤辰投资、

中海基金、富安达基金、易方达基金、汇丰晋信、沣京资本、国联民生、羊角

基金、中邮证券、中金公司、东吴证券、中银国际、招商、华源、信达证券、

长江证券、中信证券 、浙商、天风、国泰海通、东方财富、光大证券、华福

证券、中信建投、开源证券、兴业证券、国信证券、东兴证券、东北证券

财通证券、宝盈基金、保银私募、博道基金、博时基金、财通基金、创金合信

基金、丹羿投资、东吴证券、沣沛投资、格林基金、光大证券、广发证券、国

华兴益保险、国金食饮、国盛证券、国泰基金、国投瑞银基金、国投证券资产

国信食饮、杭州弈宸私募、华安基金、华福食饮、华富基金、华西证券、景顺

长城基金、君牛私募、开源资管、昆仑信托、民生食饮、摩根基金、摩根士丹

利基金、南方基金、鹏华基金、浦银安盛基金、前海开源基金、融通基金、勤

辰私募、上银基金、泰聚私募、泰信基金、天风证券、天治基金、鑫巢资本、

兴业食饮、兴银理财、银河食饮、长安基金、长江证券（上海）资产、浙商食

饮、正圆私募、中国对外经济贸易信托、中国人保资产、中信食品、中信证券

中意资产、中银国际证券

等 99 人

时间 2026年 4月 15 日 10：00-11：00、15：00-16：00

地点 线上会议

形式 电话交流会

上市公司

接待人员
投资总监：李骥 证券事务代表：何剑萍



投资者关系

活动主要内

容介绍

一、介绍公司 2025年度经营情况

2025年,公司实现营收 22.4亿元，同比增长 18.11%；扣非后归母净利润 1.62

亿元，同比增长 46.67%。营收规模较 2019 年上市时翻倍，达到上市当年的 1

30+%。公司聚焦大单品与全渠道战略，以产品创新驱动健康消费升级，经营

业绩实现历史性突破。2025年营收、净利双双创新高，主营业务盈利能力与

增长质量全面领跑行业。

二、主要交流问题

Q：2026年作为“六五”规划的开局之年，公司在产品创新方面有哪些核心思

路？

A： 2026 年是公司“六五”规划的开篇之年，董事长提出了“再造一个新西

麦”的宏伟目标。在产品创新上，公司计划从单一的谷物食品赛道向更广阔的

“大健康”赛道拓展。近期的核心抓手是“药食同源”相关产品。药食同源粉

类作为冲调食品中的高景气细分赛道，高度契合市场健康化、功能化、便捷化

的升级趋势。此举不仅能丰富产品矩阵、覆盖多元消费场景、提升产品附加值，

而且该赛道的市场空间比传统燕麦更大，与公司原有业务协同度高，能够有效

发挥研发、生产、供应链及渠道的协同效应，为业绩的稳健增长提供坚实支撑。

Q：公司对药食同源赛道的判断如何？2026 年有哪些具体动作？

A： 公司对药食同源赛道持非常乐观的态度，这是当下的高景气赛道，也是

公司“第二增长曲线”的中近期抓手。2026年的具体动作主要包括两方面：

一是产品开发，将结合具体功效及传统中医经方、古方推出创新产品；二是渠

道拓展，线下将从强势区域和渠道向全国 KA（关键客户）、流通渠道全面铺

开，线上渠道也会同步进行布局和推广。

Q：有机燕麦 2025 年的销售表现如何？驱动因素及 2026年的规划是什么？山

姆新品进展如何？

A： 2025年有机燕麦销售额接近 1.5 亿元，同比增长约 150%，成为纯燕麦品

类的一大亮点。其增长主要得益于张北有机燕麦基地落成带来的产能提升，以



及有机高蛋白燕麦成功进入山姆会员店渠道。公司对山姆渠道的爆发力表示认

可，尽管合作时间尚短，仍有磨合空间，但对初步成绩感到满意。展望 2026

年，有机燕麦是公司纯燕麦业务增量的重点发力方向，公司将投入更多资源，

对其发展前景持乐观态度。

Q：零食量贩渠道的 SKU数量、新品方向、2026年指引规划及增长逻辑是什

么？

A： 2025 年零食量贩渠道全年营收超亿元，同比增长约 50%，其中下半年实

现爆发式增长，四季度增速超过 100%。增长主要驱动力来自三季度上架的乳

茶类新品及四季度上架的药食同源粉类产品。2026年该渠道的增长逻辑以新

品驱动为主，公司目前已基本覆盖主要零食量贩系统。若渠道开店增速维持或

提升，将形成“渠道增速+新品增速”的叠加效应；若渠道开店增速放缓，则

通过产品迭代带动增长。公司对 2026年该渠道的表现抱有较高期望。

Q：2026年费用投放的重要方向及事件性节点规划是怎样的？

A： 在费用投放方向上，渠道端为常规投放；产品端则会向药食同源类产品

倾斜更多资源，而传统麦片、燕麦类产品的资源倾斜相对较少。事件性节点主

要集中在 618、双十一、中秋国庆及春节等销售旺季，届时会投放更多资源，

平时则保持常规投放。

Q：2026年针对传统复合燕麦在营销方面有哪些新规划？

A：针对传统复合燕麦，公司的推广思路是延续年轻化策略，在巩固中老年消

费者的基础上，持续推进产品年轻化，从包装、配方上推出更能吸引年轻消费

者的产品。同时，纯燕麦等主力大单品会继续巩固市场地位。

Q：新业务（药食同源粉）与传统业务的人群重叠度如何？拓展新业务过程中

遇到的困难及应对措施是什么？

A： 新业务与传统业务的人群有一定重叠，例如中老年消费者接受度较高；

同时也实现了人群扩展，年轻人会将其用于早餐、下午茶等随机场景。后期公



司将加强线上宣传，例如在小红书、抖音等平台进行种草推广，持续加大对新

业务的投入。

Q：公司新增经销商的数量、类型及增长原因是什么？

A： 2025 年公司经销商数量增长了 17%，增速较前期有所提升。新增经销商

的类型与原有经销商属性差异不大，增长的主要原因是公司推出了药食同源粉

类等新品，并针对这些新品类开展了相应的招商动作。

Q：2026 年抖音渠道是否有整体正向盈利目标？公司整体盈利能力提升依托于

什么？如何看待抖音渠道投入与流量成本增加的问题？

A：2026年，公司期望抖音渠道能够实现全年正向盈利。目前该渠道运营态势

良好，盈利能力逐步提升，整体运营效率持续优化，且 2025 年底已实现盈利。

抖音作为公司重要的品牌宣传与推广阵地，公司对其持积极布局态度，不会因

渠道投入及流量成本增加而放弃该渠道。

Q：华东地区偏弱势市场的推进进度及后续发展规划如何？

A：目前华东市场推进工作有序开展，已取得阶段性积极成果，其中江苏市场

经前期重点投入后，已成为当地同行业市占率第一。后续公司将在稳固江苏市

场现有优势的基础上，逐步加大对浙江市场的资源投放力度，待浙江市场达成

预设目标后，再进一步拓展上海市场，整体采取逐个攻克、稳步推进的策略。

Q：公司对牛奶燕麦 2026年的打造方向是什么？

A：牛奶燕麦作为公司经典产品，将通过配方迭代升级促进良性增长，后续将

持续优化产品配方，提升产品品质与消费者体验。

Q：2025年量贩渠道的增长情况如何？2026年该渠道能否维持高速增长？主

要通过何种方式实现增长？

A：2025年，公司量贩渠道收入同比增长 50%，增长动力主要来源于下半年新

品推动，其中三季度导入燕麦乳茶系列产品，四季度推出药食同源粉类产品。



2026年，公司将延续新品推广策略，加大新品投放力度；若量贩渠道开店增

速得以恢复，将实现渠道扩容与新品放量的双向共振，力争维持该渠道的高速

增长态势。

Q：公司与山姆的合作规划是什么？2025年会员店、B2B及 OEM业务的营收

占比如何？未来该类业务的发展定位是什么？

A：目前公司与山姆的合作涵盖有机高蛋白、盒装冷泡两款 SKU，后续正持续

沟通对接，争取导入更多 SKU，期望部分新品能够实现长期沉淀，若合作顺

利推进，将对公司营收形成显著贡献，当前处于强化合作、推进新品导入的关

键阶段。2025年，以山姆为主的会员店业务营收占比较小，但该渠道为公司

未来重点发力方向；B2B及 OEM业务营收占比超过 10%，是公司业绩的重要

补充，但非核心发展方向，公司核心发展重点仍为推广西麦自主品牌及 To C

类产品。

Q：燕麦谷物行业增速是否呈现扩容加速迹象？当前行业增速区间是多少？行

业竞争格局有何变化？养生粉领域是否存在跨界竞争者？

A：目前燕麦谷物行业增速已呈现提速态势，第三方数据显示，行业年复合增

长率约为 9%，较过去约 6%的增速有明显提升，公司判断当前行业整体景气

度较高。行业整体竞争格局未发生重大变化；养生粉领域目前仍处于市场发展

早期阶段，市场格局尚未固化，各参与主体均在各自领域有序布局、稳步发展。

Q：请介绍公司分省份市占率情况、经销商拓展重点及区域布局的侧重方向。

A：近年来，公司市占率持续位居行业第一，发展增速优于同行业企业，市场

领先优势持续扩大。2025年，公司经销商数量同比增加约 17%，增速较往年

有所提升。区域布局方面，公司重点聚焦华中、华东、华南地区，该等区域市

场潜力较大；由于公司在北方市场的市占率已处于较高水平，在此基础上实现

增量的效率较低，因此后续将重点在市占率仍有提升空间的成长性区域发力，

挖掘增量潜力。



附件清单 无

日期 2026-4-15
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