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山东得利斯食品股份有限公司 

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 （电话会议） 

参与单位名称 

及人员姓名 

华创证券：彭俊霖、黄  畅 

农银汇理：凌  晨、杨宇熙 

 时间 2022 年 2 月 8 日 

地点 线上电话会议 

上市公司 

接待人员姓名 
董事会秘书：刘  鹏 

投资者关系活动

主要内容介绍 

一、公司基本业务情况介绍 

（一）预制菜业务介绍： 

未来预制菜业务重心在 B 端，非公开发行募投项目投产后公司

拥有 15 万吨预制菜产能，产能消化是相对急需的问题，我们将继续

保持与大 B 端客户的合作，提高成本管控能力。近几年，现有预制

菜相关产能基本满负荷运转，公司厂房从 80、90 年代以来以平房式

为主，设备自动化程度较高，但在一些大型机械臂、机械手衔接处

的应用上，受限于厂房空间限制，未能充分利用，新增产能的厂房

解决了自动化相关问题，并一定程度降低成本。未来随着业务体量、

成本管控、市场投入力度以及渠道扩张的发展，未来整体的盈利能

力会有更好的提升。 

公司未来三年规划以 B 端为主，C 端为辅。C 端市场虽然在春

节期间销售比较火热，但整体比较理性，并未充分融入消费者的日

常生活，同时，目前市面上预制菜口感比较差，亦是影响 C 端消费

者选择的原因。得利斯自成立以来，一直注重产品品质，且以动物
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蛋白为主，整体菜品还原度非常高，消费者对我们的评价非常高。

目前，我们认为 C 端消费者将以线上的渠道为主，针对线上营销特

点，对部分单品进行重新调整，包装上会进一步升级，更加新颖、

趣味以及小规格包装，提升年轻客群的接受度，往休闲类食品方向

倾斜。C 端市场我们希望能够通过各种措施，加大全国消费者对品

牌的认知能力。相对而言，B 端客户对我们认识非常清晰，我们将

继续加大华东、西南、华南区域的市场开拓和布局。 

公司计划将研发和营销中心放到北京和上海，也希望招募更多

的营销型人才，同时对招募引进的方式上进行调整，创新激励模式。

同时在营销子公司层面更加开放，以事业合伙人的模式让大家参股

到整个的营销子公司，激发员工乃至团队的积极性，推动公司整体

发展。 

（二）速冻米面业务介绍： 

2021 年，公司组建了全新的速冻米面团队，C 端消费者对米面

类产品接受程度更高。我们从三全、思念招募了一整个团队，包括

生产、研发、销售，速冻米面产品最主要的原材料还是动物蛋白，

是公司产业链上的优势。同时团队也是做了很多的创新，除了传统

水饺、包子、馄饨外，把鱼香肉丝、小炒肉等菜品包到了包子里，

一个包子一个菜，这样也能吸引更多年轻消费者，此外，在油条单

品上，把牛奶、黑芝麻、鸡蛋作为灌芯灌注到油条里，口感会更丰

富。同时做了一款小锅焖面，微波炉一加热就可以食用，很好的解

决了上班族的午餐诉求。 

（三）屠宰业务规划介绍： 

屠宰端板块公司做的相对保守，保持稳定的规模及盈利，不会

继续扩张产能。未来整体战略方向是以预制菜及肉制品精深加工为

主，做大食品和健康板块。  

二、互动提问环节 

Q1：预制菜的规划到 12 亿，拆分下对应的客户、产品品类？  

A：公司 2022 年预制菜业务规划目标为 12.5 亿元，其中速冻调
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理类 6.5 亿、牛肉系列 3 亿、即食休闲类 2.2 亿、速冻米面类 0.8 亿

元。公司目前预制菜客户 B 端与 C 端的比约为 7：3，以 B 端为主 C

端为辅，C 端客户更侧重高性价比。受产能限制，公司客群比较单

一，10 万吨产能投产后可以快速满足更多定制化服务需求，同时也

会对接更多的客户，包括舌尖工坊、理象国以及华东地区的杭帮菜

餐饮集团等，与这些客户已有良好的沟通和交流，有些客户我们已

经提供样品，未来将探讨更多的合作产品。未来，随着合作的增多

与加深，包括我们在定增过程中对接的机构，将有更多的资源对接，

产生协同作用，B 端的开发能力将越来越强。 

此外，现阶段公司与企事业单位的合作比较深入，包括国企、

政府平台的厨房团餐供应以及员工福利，都有比较好的合作基础。 

在 C 端，公司也做了很多调整和变化，过去线上团队基本上是

内部培养，虽然也外聘了一些，但难以紧密贴合消费升级下消费者

诉求，目前我们在对接一个专门做平台的团队，他们在线上推广和

创新营销方面有着丰富经验。未来我们线上 C 端也会有比较好的表

现和增长。 

品类方面做的比较大的是火锅类的调理肉片以及速冻类的奥尔

良烤翅单品，后者主要集中于华东市场。菜品则是元气牛肉汤、藤

椒牛小排、香卤牛腱、红烧牛腩、猪肉小酥肉、红烧肉等，十分具

有竞争优势。 

Q2：毛利率预期不错，净利率相对比较低，如何理解？ 

A：公司将产品品质作为发展基础，盈利固然重要，公司更希

望以更好的品质及良好的口碑长远发展。 

公司自 80 年代发展以来，整体产品毛利率就相对比较低，主动

让利给客户，包括我们的经销商。 

Q3：屠宰和冷却肉这块未来还会有新增的发展？ 

A：过去冷冻肉占比比较高，占比在 60-70％左右，这部分产品

毛利率 5 个点左右，净利率 1%左右。若有原料猪供应充足，亦能

保证盈利。这两年盈利下降是因为生猪供应的大幅波动，影响整体
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产销的能力。得利斯做屠宰的初衷是稳定肉制品精深加工，并非做

大屠宰业务。得利斯现有屠宰产能是 300 万头，其中山东 100 万头，

吉林 200 万头，本次募投项目上新增陕西 200 万头屠宰产能。未来

500 万头的屠宰产能规模足以支撑未来计划在西南、华东以及华南

的预制菜基地布局。 

前两年受非瘟疫情等多重影响，猪源供应不稳定，影响了屠宰

业务。得利斯集团也是制定了 500 万头特种猪体系的长远计划和目

标，匹配上市公司屠宰产能，有利于稳定屠宰业务。未来，公司通

过加大预制菜端体量，希望屠宰端占比 40%左右。 

Q4：新客户的拓展是来自大 B？已经合作的和有意向的有多少

个？  

A：除之前提到的大家耳熟能详的客户外，其实在一些区域性

龙头餐饮客户跟我们都有很好的合作，中 B 和大 B 对品质的诉求更

高，不像一些小 B 包括一些外卖，更多的跟 C 端消费者定位比较一

致的，追求性价比。中大 B 客户更清晰品质对于未来品牌发展重要

性。得利斯期待与更多区域性、全国性餐饮龙头合作。 

Q5：我们新增的这些中大型的客户，他们主要需求是狭义的预

制菜，还是说也包含了我们以前老的那些东西？ 

A：现阶段我们正在对接的就是狭义预制菜，先通过一两个单

品来切入合作，未来预制菜的合作会慢慢延伸到更多菜品，有更多

的合作机会和可能性。 

Q6：许多知名食品企业都在进入预制菜，B 端预制菜竞争情

况？公司在竞争中地位？ 

A：现阶段大家都是处于相对比较前期拓展阶段，竞争没有那

么激烈。目前许多大型食品企业更多的是主攻 C 端市场，整体在 C

端的影响力比较强，但仅限于 C 端，没有服务于 B 端的优势和能力。

而得利斯定位是持续服务于 B 端，C 端比较弱。因此我们 B 端的优

势，除了我们品质以外，在整体供应链的配送能力以及客户服务上，

也会比竞品更具优势。 
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Q7：我们工厂布局位置的选择？ 

A：现阶段是山东、北京、吉林、陕西四大基地。目前成熟的

预制菜都是速冻形态，全程零下 18 度储存，所以说不受运输半径的

限制。未来随着 C 端消费者对预制菜的接受度越来越高，会有每日

鲜配的需求，但就目前来说，需求不大。所以我们还是集中于北方

市场做加工，从今年开始计划在西南和华东布局，未来希望在华南

也做一些布局。 

附件清单 无 

日期 2022 年 2 月 9 日 

 


