
证券代码：002695                                  证券简称：煌上煌

江西煌上煌集团食品股份有限公司

投资者关系活动记录表
                                                    编号：2020-002
	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 （电话会议调研）

	参与单位名称及人员姓名
	1
何长天
长城证券

2
刘鹏
长城证券

3
王刚
中科沃土基金

4
陈东林
长金投资

5
赵东
长城证券

6
曹梦迪
银帆投资

7
黄鹏程
鑫元基金

8
许俊武
万和证券

9
刘慧萍
同犇投资

10
刘鹏
泰旸资产

11
孔令强
上海歌易投资管理有限公司

12
华冉晨
浦银安盛基金管理有限公司

13
邓永琳
朴信投资

14
宋芳
南京证券

15
陈希
蓝藤资产管理有限公司

16
郑萍
坤易投资

17
马翔
汇添富基金

18
赵依佳
华富基金管理有限公司

19
章耀
国信证券

20
董志传
广州市顺达投资管理有限公司

21
吴吉
敦和资产管理

22
张超
顶天资产

23
皮劲松
创金合信基金

24
涂艺
成恩资本管理有限公司

25
徐亚文
北京诺昌投资

	时间
	2020年4月30日 15:00-16:00

	地点
	董秘办公室

	上市公司接待人员姓名
	副总经理、财务总监兼董事会秘书 曾细华

证券部经理兼证券事务代表 万明琪

证券事务助理 周铁云

	投资者关系活动主要内容介绍


	一、2020年第一季度经营情况介绍

2020年一季报总体实现个位数增长，来之不易，由于发生疫情，春节期间影响较大，有30%-40%下降，2月19日以后，

公司利用互联网、外卖、社区电商、送货上门等手段，销量逐渐地回升。3月份以后，销量达到50%左右的增长，抵销了我们2月份的下降，1月初至23日销售增长大概18%左右，1月24日至2月份疫情发生后销售总体下降了30%左右，3月份上升了50%左右。因为2月份是销售旺季，所以对我们的影响还是很大，如果没有疫情发生的话，我们销售目标是要达到18-20%的增长。疫情对食品行业的冲击还是挺大的，然而公司在疫情发生以后，也采取了一些积极措施，包括一些营销手段创新，对加盟商的帮扶等，另2020年门店的拓展计划也及时做了调整。

调整以后，我们全年的目标任务--24个亿销售额仍然不变，新开1200家的门店不变。一季度公司新开了165门店，超额完成了一季度开店计划，4月份计划新开58家门店，截止到28日，公司4月份新开了103家门店，远超计划。整个二季度计划要完成252家，按照目前开店进度来看，完成难度不大。公司预计在上半年将完成新开近500家左右门店的任务。

目前公司门店总数3900多家，从单店情况来看，剔除没有营业的门店，老店单店收入同比增长5%左右。

另外一块就是子公司真真老老同比去年一季度影响比较大，影响大概1000万左右的收入。进入4月份的时候它已经发力了，超额完成了4月份销售计划，从目前真真老老定单情况和每天出货量来看，预计上半年可完成4亿元销售额，下半年力争完成1亿到1.2亿销售额。由于真真老老销售旺季是在端午节前后，3、4月份进行提前生产备货。疫情只影响了一季度的销售，不会对它主打产品粽子的生产及销售造成较大影响。加上真真老老引进多名关键人才，公司有信心完成今年的经营目标。

关于公司的未来发展，今年是煌上煌第一个三年业绩翻番的收关之年，只有完成了才能谈下一个三年目标，公司目前上下一心，力争完成今年24亿销售收入、2.8亿净利润目标。在门店拓展上，力争2023年底达到门店数量八千到1万家门店规模。   

今年开拓门店的重点区域在江浙沪、京津冀、川渝和山东等地区；未来几年，公司将在原有的基础上再进行纵向发展。同时为了迎合市场的发展，我们的生产基地要重新规划，现在是六大生产基地，今年计划要在嘉兴和重庆增加两个。

真真老老从今年算起，未来三年到2022年要达到8.4亿的销售额，那么再加两年，达到10个亿，这是它未来的3-5年的发展规划。

二、投资者提问环节

1、最近原料价格您怎么看？我们调研也发现很多地方鸭脖的价格今年以来一直在上升，我们这方面有没有做进一步未来的规划？

近年来，鸭脖原材料价格总体处于上涨趋势，从2018年6000元/吨上涨到高峰时的13000元/吨，今年价格稍微有些下来，前段时间是12000元/吨，现在是11000元/吨，在原材料采购机制方面，公司成立了原材料战略储备小组，灵活应对市场价格的变化。

2、在主要的省会城市我们的覆盖还不多，在一线城市我们的开店数量跟同行还是有一定的差距，您怎么考虑这个问题？或者说未来开店的方向工作的重点呢？

公司大部分的门店布局在华南区域包括江西，其中深圳也是一线城市，我们在深圳有800多家门店，还有福建也有300多家门店。

前几年公司走得比较稳，发展速度相对比较慢，2017年开始逐步发力，其中在东北的辽宁区域，门店也开始将近200-300家了，然后进入广西、贵州和山东区域，今年拓展目标重点放在江浙的一线城市和上海，另外还有重庆、贵阳、成都这些大城市都在大力推进，这是一个循序渐进的过程；一线城市肯定会大量开发，这是早晚的问题。

3、公司下一次激励计划有没有激励计划的重点和偏向，包括里面的考核目标这些会不会有一定的变化？

因为今年是三年翻番的最后一年，下半年基本就要筹划未来的一些规划，包括激励措施，至于是什么样的股权激励，目前还没有具体的方案。

4、目前在重庆和贵州开店主要是加盟还是直营？包括我们的经营情况

目前主要是加盟为主，在贵州这边也有直营店，公司一般会先开直营店，然后再去鼓励加盟商开店；从开店的效果来看，去年新进入的区域市场反馈的情况都相当好。

5、华东这边开店的加速是在二季度还是在三季度，咱们的节奏上怎么看的？

公司三月份对开店拓展计划做了一些调整，从具体实施完成情况来看是高于调整后的目标。我们二季度的开店计划目标是252家，从目前进度来看，预计二季度会达到300-350家，加上一季度已经开得165家，上半年开店会达到500家左右，下半年是开店的旺季，华东区域与全国的情况是一致的。

6、一个加盟商开多家门店，如果保证开店的质量？

很多加盟商有一定的资金实力，其中还有做过连锁品牌经营经验的经销商，他们对开连锁经营有一定的从业经验，同时对煌上煌品牌有认知度，通过公司化的运营模式来开店，同时公司还有多重考核体系，能够保证开店的质量。

7、您对疫情后消费瓶颈您怎么看？是不是会比疫情期间下降的，单店收入这边我们怎么理解的？或者说有什么提升的点？

公司通过一些综合的营销方式，提升外卖、O2O、社区电商等线上销售的比例。4月份虽然线下门店搞促销的频率都很低，但我们仍然有20%的增速，对于单店收入，我们今年的目标是保持3-5%的增长幅度，在门店管理和业绩考核上提升。

8、真真老老的定位和未来的发展目标？

真真老老被并入公司之后，取得了高速的发展；同时2019年公司对其业务结构进行了一些调整和优化，把亏损的电商业务进行优化，然后通过其他的渠道来补充，主要是为了让它更健康的发展。虽然销售业绩有点下降，但是销售渠道的结构更好了。

今年销售目标是5.1-5.3亿元销售额，真真老老内部管理在很多方面都有所改善，包括物流的配送、原材料的采购等等。如果今年的目标完成了，那么就为未来三年翻番到2022年实现8.4亿元打下了基础。

9、我们在杭州设立了电商中心，这块也是公司作为未来在这种营销或者是说整体规划方面，应该是非常重要的一步，请谈谈这方面的情况？

一开始公司计划要把营销中心总部迁到上海或者是深圳，后期为了更好落地实施，就首先把营销中心下面的新零售电商（数字中心）迁到了杭州，因为杭州是电商的发源地，有很多的人才聚集在那里。

另一方面就是作为业务拓展的平台，我们要加强新零售业务渠道的拓展。现在我们这么多年学习了很多经验，也引进了一些数字化的人才进来，我们成立数字中心，直接跟直播网红取得了联系，把代运营的中间环节砍掉。

所以说，我们目前就看到了这段时间的直播都很发力，这样的转变就是为了加大新零售业务的拓展，同时也是公司品牌的渗透宣传。
10：公司从2018年到2019年，两年销售人员的增长都特别大，这两年也伴随着咱们开店的节奏加快，咱们同行一年也能开个1000来个店，但是它的销售人员一直压在不动的状态，我想请教一下这个情况您怎么解读？

公司销售人员包括直营店的人员，剔除直营店的人员相对来说跟我们的销售增速度匹配的。至于同行为什么这么多年的销售人员增幅不是那么大，主要是因为他们毕竟全国已经铺开了。

销售团队每年都要增加的，这是一定要增加的，不增加人员配置和支持，怎么达到万家门店的目标。等未来我们全国这么多省市、直辖市都覆盖了，到那个时候就临近拐点了，销售人员就要逐步优化。

	附件清单（如有）
	无

	日期
	2020年4月30日


