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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 □电话会议

□其他： （请文字说明其他活动内容）

参与单位名称

及人员姓名
参加深圳证券交易所2025年度集体业绩说明会的全体投资者

时间 2026年 5月 26日 15:00-17:00

地点
深圳证券交易所、深圳证券交易所“互动易平台”http://irm.cninfo.com.cn
“云访谈”栏目

公司接待人员

姓名

董事长：王丽卿

副总经理、董事会秘书、财务负责人：蔡冬娜

独立董事：林丽叶

投资者关系管理总监：王颖洁

投资者关系活动

主要内容介绍

一、公司基本情况介绍

公司董事长向投资者介绍了公司发展历程、业绩表现、经营亮点及

经营计划等情况。

二、互动交流环节

Q：公司怎么看量贩零食在国内的开店空间？

A：关于量贩零食业态的长期开店空间，公司保持积极乐观的态度。

根据灼识咨询机构的统计，国内广义零食饮料市场规模在 3-4 万亿，是

一个持续扩大的万亿级民生赛道，在持续扩容的零食饮料零售市场里，

量贩零食的模式增长是增速最快的。目前，在包括大卖场、超市、便利

店、杂货店等各行业渠道，量贩零食零售的 GMV占比刚超过 5%，未来



门店增长空间广阔。在这样的机遇下，我们会继续深耕国内市场，着重

于开更多好店，给消费者持续提供更贴合当地口味的高质价比商品。

Q：公司在不同业务端精细化运营的措施有哪些？

A：在组织架构持续完善与专业人才不断补充的支撑下，公司将持续

聚焦商品、品牌营销、会员与运营几大核心维度，系统推进单店经营质

量与盈利能力的全面提升：比如 1）商品结构方面，我们会盯着后台的

消费数据看，大家爱吃什么、最近流行什么，实现更精准的选品和更新，

以贴合区域化消费偏好。2）营销体系方面，我们会搞更有针对性的主题

活动，把商品和营销结合得更紧，跟供应商一起把资源花在刀刃上，做

出咱们自己的特色和差异化。同时，把品牌营销和线下门店沉淀的客群

深化会员体系也联系紧密，有效提升复购与人均贡献价值。3）门店运营

方面，推动“万店一面”标准化建设，通过门店形象氛围、货品陈列、活

动执行、店内服务等细节上运营强化，提升门店业绩等。谢谢！

Q：公司怎么看 2026 年的量贩零食业务的单店经营？

A：去年我们一步一个脚印地完善组织架构和提升精细化运营水平，

业务各条线稳步前行，2026年我们将不止于“做对的事情”，更致力于“把

事情做细、做透、做好”，让过去一年打下的基础，真正转化为门店持续

的经营质量提升。公司秉承的宗旨是持续坚持“开店”与“提效”并重，在

拓展网络的同时持续深化精细化运营，推动单店模型健康度和整体盈利

能力的稳步提升。谢谢！

Q：公司后续开店方向有什么规划？

A：近年新增门店区域分布均衡，模式已完成全国跑通，扩张节奏稳

健，公司的增长是扎实的。谢谢！

Q：公司对尝试新品类、新店型的看法？

A：零食主业的单店模型已较为优秀，我们的新品类或店型测试旨在

探索是否存在更优、更灵活、对不同市场更具适应性的有潜力形态，从

而使加盟商生态更加健康、可持续。比如我们采取谨慎而积极的“加法”

策略。在夯实零食主业的基础上，依托供应链效率，我们围绕社区消费

者的连带需求，逐步拓展高潜力的补充品类。比如我们已尝试引入冷藏

短保乳制品和卤味、冷冻食品、IP潮玩、日化家清等品类。在日化家清



这类稍更低周转的品类上通过与优质供应商联合开发定制商品、或采取

自有品牌 SKU等方式，实现宽类窄品的效率最优。同时，考虑不同商圈

条件，也会优化单店盈利模型，有助于在特定市场实现更优的回报周期

与盈利水平，适配更广泛的铺位资源。谢谢！

Q：公司对自有品牌的考量？

A：我们希望能从消费者的视角去看消费者真正需求的产品是什么、

有哪些新增的需求变化。像 2025年年中我们推出自有品牌系列，保持稳

扎稳打的节奏，多数自有产品在未做资源倾斜的情况下，凭借自身竞争

力经市场验证成为大单品，也实现了多方共赢。但我们始终保持克制，

不会设自有品牌占比目标。线下零食饮料市场这么大，各品类机会不断

涌现，自有品牌占比逐步有提升更是自然结果，不是刻意追求的方向，

对我们来说更重要的是消费者喜欢不喜欢这款自有产品。谢谢！

Q：公司怎么看行业的净利率表现？

A：因为行业缺乏可参考业态的先例，沿着我们自己发展路径和商业

逻辑，我们净利率表现更多是经营出来的结果。比如像毛利率端，我们

依托直采模式缩短链路，更贴近消费者需求，实现从“铺货思维”向“动销

导向”的敏捷响应，保持自身高周转，持续优化品类结构并深化供应商协

同，共同提升效率。当然，公司的宗旨是共享发展红利，我们通过供应

链效率提升所创造的毛利空间，是要优先用于回馈消费者与让利加盟商，

充分实现价值链的共赢。费用端，随着经营规模持续增长，零售长期受

益于规模效应。短期看，公司仍处于战略投入与规模扩张的关键阶段，

我们将坚持效益导向，对各项投入进行严格的 ROI管理与动态评估，确

保资源高效配置。谢谢！

Q：马上世界杯了，本次世界杯有 40 多天时间，公司会怎样利用世

界杯机遇加强产品营销，提升单店营业额？

A：重大赛事等全民热点活动是很好的营销窗口。比如像苏超，公司

作为供应商，结合观赛消费场景推出营销活动，以更好的互动活动承接

公众热情。若有相关世界杯具体活动，以公司官方公告为准。

Q：能不能在公司 H 股发行成功时在全国门店统一做个宣传，也是

为了提升公司形象，我做过调研，其实绝大多数消费者还是不知道公司



的实力，仅仅觉得公司是一个相对便宜一些的零食店。如果在全国宣传，

唯一一家 AH 两地上市，门店数全国两万家以上。这将极大提升公司形

象，而且投资极小，仅需条幅宣传画类。

A：非常感谢您的宝贵建议以及对公司品牌建设的深入思考。后续如

有相关落地安排，请以官方通告为准。谢谢！

附件清单（如有） 无

日期 2026年 5月 26日
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