
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    

参与单位名

称及人员 

中泰证券：赵雯 中海基金：刘俊 交银理财：郭敏 银河基金：施文琪、杨琪  

长江养老保险：李卉、邹成 易方达基金：杨嘉文 财达证券自营：陈晓言  

光大保德信：林晓枫、马鹏飞 大成基金：徐涛、李燕宁、侯春燕 信达：杨珂 

华商基金：高大亮 珏岩投资：王珏岩 华安基金：王旭冉 同犇投资：刘慧萍  

嘉实基金：马婧 国君资管：刘颜 国泰基金：林小聪 安华保险：张放  

新华基金：蔡春红 新华资产：杨思思 汇丰晋信：闵良超 泓德基金：蔡丞丰  

海宸投资：王鹏程 湘财基金：林健敏 源乘投资：苏柳竹 睿郡投资：谭一苇 

西部利得基金：潘宇 银华基金：向伊达 长城：艾舒皓、赵波 东证：朱伯胜 

长盛基金：张伟光 吴承昊 张喆 华美：齐全 国信：章耀 宝盈：李建伟 

共 43 人 

时间 2021 年 02 月 19 日 19：50—20：50 

地点 电话交流会 

上市公司 

接待人员 

投资总监：李骥 

证券业务代表：何剑萍 

投资者关系

活动主要内

容介绍 

Q1：近期公司发布了限制性股票的激励计划，2021-2023 年每年营收增长比例

在 21%左右，目标的实现是否存在难度？授予对象有哪些？ 

A1：该目标的制定考虑了公司过往的营收情况及未来变化趋势，结合公司的

营销规划制定。激发公司员工斗志，在公司及员工的共同努力、通力合作下,

相信可以达到营收与净利润增速目标，与公司共同实现股权增值。 

    公司拟授予 49 人，包括董事、高管（负责销售、生产的副总经理、财务

总监）和其他 45 名中层管理人员和核心技术/业务骨干（主要为公司销售、生

产、供应链、研发、财务、信息化等部门核心骨干人员）。 



Q2：燕麦在欧美市场发展比较成熟，目前公司的发展战略和思路？ 

A2：公司是典型的燕麦片生产销售公司，产品主要分为传统热食燕麦和近两

年新崛起的冷食燕麦。从市场规模看，热食燕麦市场规模更大，后者规模较小。

热食燕麦，行业平均增速大概不到 10%，冷食燕麦，行业达到两位数增速。

对标欧美，公司认为冷食燕麦比重会越来越大，会复制欧美冷食燕麦发展的思

路，欧美市场的冷食燕麦规模大于热食燕麦，冷食燕麦未来在中国市场至少会

占半壁江山。公司非常重视冷食燕麦，将其作为公司的第二增长曲线，期望在

公司五年后的产品矩阵中做到两者各占一半。热食燕麦是公司的传统优势品

类，也是目前利润比较高的品类。冷食燕麦发展较快，公司投入资源较大，希

望未来抢占到较大的市场份额。热食燕麦是公司基本盘的保证，冷食燕麦是扩

大营收的增量部分。热食燕麦方面，会淘汰部分处于生命周期末期的 SKU，

同时通过产品升级、开发燕麦+系列新品等，提高营收规模。冷食燕麦方面，

开发了很多新 SKU，会根据市场反应找到大单品作为爆款力推。 

 

Q3：在冷食燕麦新品牌崛起过程中，公司具体采取怎样的策略？ 

A3：冷食燕麦这几年发展迅速，给市场带来较多增量，吸引较多关注。未来

随着冷食燕麦的高速增长和持续扩大，燕麦行业增速可能会进一步扩大。从这

个角度而言，冷食燕麦的出现对于市场上的参与者来说都是一件好事，蛋糕变

大，赛道更优质。冷食燕麦在中国兴起于线上，目前仍相对分散，没有绝对龙

头公司。公司扎根全产业链，从燕麦种植开始就介入，在每个环节都有掌控力，

因此具备一定的竞争优势。 

从营销端看，2020 年 6 月在线下铺市取得了较好的成效，铺货较快，202

0 年下半年进展很快。目前的策略是进一步巩固线下优势，同时发力线上，补

全线上营销方式，为未来打下更坚实的基础。 

 

Q4：除了产业链布局以外，未来营销战略？ 

A4：公司建立了一个广覆盖、深渗透的多层次立体营销网络，打造了一支稳

定的、高效的营销团队，在管理和服务好经销商的同时，主导终端卖场陈列的

维护、推广活动的谈判和执行，与终端卖场建立了良好的合作关系，确保了公



司产品在全国范围内良好的呈现和销售。冷食燕麦在 2020 年的迅速铺市及成

效验证了公司线下渠道力强的优势。 

线上团队从 2020 年 4 月开始聘请新的线上总经理，重新设计了架构、打

法。从 2020 年下半年开始，新的电商团队基础工作成效逐渐体现。首先，完

整的构建团队；第二，补齐常规做法，比如直播团队组建并常态化，和头部的

KOL 李佳琦等合作带货，增大品牌市场声量；第三，和专业的运营公司进行

合作、利用头腰部 KOL 在小红书上进行种草；第四，下一步还会有新的宣传

方式，目前还在探讨中。 

 

Q5：股权激励目标中净利润增速低于营收增速，未来的展望？ 

A5：相较 2020 年，2021-2023 年净利润增长率的目标分别为 15%、32%、59%，

而该三年度年营收相较 2020 年的增长率目标分别为 21%、46%、77%，净利

润的增速略低于营收增速。公司目标为快速扩大营收规模，增加市场份额。另

随着销售模式的理顺，通过股权激励激发全公司积极性，在生产上增效、原料

采购上降成本，磨合运转更流畅。随着规模效应的显现，相信后期在利润方面

会有更好的表现。 

 

Q6: 多品牌发展矩阵下，外延并购的考虑？ 

A6：公司定位为以燕麦为主的谷物健康食品的供应商，和主业相契合的并购

机会会考虑。但跨界跨得太远，不会考虑，更多是希望聚焦主营业务。 

附件清单（如

有） 
无 

日期 2021-2-23 

 


