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洽洽食品股份有限公司投资者关系活动记录表 

                                                      编号：2021-005 

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 

长江证券董思远、万牧原；高信百诺投资田晏丞；国盛证券方一苇；

前海人寿冯新月；太平洋证券李鑫鑫；安信证券赖雯；深流投资赵雨

思、张鹏；砥俊投资王俊元；申万宏源王铄；现场参会股东、股东代

表及其它人员。 

时间 2021年 5 月 18日 

地点 公司会议室 

上市公司

接待人员

姓名 

董事长、总经理陈先保；董事陈冬梅；董事、副总经理陈奇；董事会

秘书、副总经理陈俊；独立董事徐景明、李姚矿、汪大联；副总经理

王斌；财务总监李小璐；监事会主席宋玉环；监事徐俊、张婷婷。 

投资者关

系活动主

要内容介

绍 

 

主要内容： 

一、瓜子、坚果的未来市场空间有多大？ 

回答：葵花籽预包装食品这几年增速不是很大，和国内生产总值的增速持平，规

模统计口径有不同，公司了解的数字大概是 150-160亿元零售额；坚果市场更大

些，由于统计的口径较多，公司了解到坚果行业约 1400-1500亿元零售额，包括

所有坚果还有花生、瓜子等，坚果的增速快些，超过整个食品行业的增速。 

 

二、公司的护城河在哪里？ 

回答：公司最重要的护城河是品牌和品质。公司希望通过品牌营销及优良的品质，

使公司在瓜子、坚果聚焦品类里的品牌知名度、美誉度、忠诚度能做到第一。品

质和品牌是数年的积累，相信公司通过不断地努力积累会有成果。 

 



 

三、洽洽未来 5-10年的战略规划？ 

回答：未来五年公司的目标是瓜子品类销售额达到 60-70 亿元，巩固公司瓜子第

一的位置；五年内坚果品类实现销售额 60 亿元，公司在坚果里面首先锁定每日

坚果品类，将这个品类做透、做大、做强，再加上其他坚果产品，五年内做到中

国坚果第一，10 年内争取做到全球坚果第一。 

 

四、近几年利润增长快于营收增长，净利率不断提升，未来会如何变化？ 

回答：公司过去利润增长较快，未来公司认为毛利要提升，要在市场营销方面加

大投入，包括在人员、促销、品牌、消费者互动、新市场拓展方面要加大投入。

随着营业收入提升，毛利提高，利润的增长是可以预期的。 

 

五、公司蓝袋系列瓜子增势有所放缓的原因及对策？ 

回答：2020年初公司享受疫情的红利，目前增势有所放缓，但从目前来看是正常

的。蓝袋系列定位为公司与年轻消费者沟通交流的品类，要利用数字化来开拓新

产品满足年轻人新需求，拓宽蓝袋和消费者沟通的渠道和方式，比如藤椒瓜子就

是通过大数据洞察消费者偏好进行开发的。蓝袋系列销售好的区域只是部分市场

和省份，未做到全国都是强势市场，未来的空间还是很大，公司将通过渠道精耕

和 2B业务等的发展进一步提升蓝袋系列产品的市场份额和销量。 

 

六、坚果今年的具体规划是什么？ 

回答：坚果继续围绕“日常营养必需品”的定位，重点聚焦“3+1”，“3”即小黄

袋每日坚果、小蓝袋益生菌每日坚果以及每日坚果燕麦片，“1”即坚果礼盒。今

年上半年公司在做备考季，把聚焦渠道打透，目前效果良好；公司在内容营销方

面会加强，做好私域营销；公司的产品力也在持续优化升级，同时孵化功能化的

新品，仍聚焦重点品类。 

 

七、坚果很适合做礼盒，坚果在礼盒上面的策略以及占比的情况如何？ 

回答：礼品的发展趋势较好，公司礼盒 2020 年下半年增长较好，特别是年货节

档期超预期。今年会补强高端礼盒，坚果礼盒会在重点节庆去做推广，小黄袋、

益生菌每日坚果礼盒相互协同，属于日常都能销售。礼盒已专门成立组织，多维

度做礼品市场。 



 

八、公司渠道下沉、弱势市场突破的进展以及未来的开拓空间情况，渠道精耕与

现有的经销商体系是如何规划的？ 

回答：公司从 2017、2018 年开始进行弱势市场推进，目前看是有成效的，后期

也会稳步进行；渠道精耕与经销商是相辅相成的，渠道精耕的人员配置到经销商，

由公司来管理，利用渠道精耕把弱势和三四线作为重点，未来三年做到 100 万家

终端。 

 

九、电商业绩占比有所下滑，电商的战略与策略是什么？ 

回答：2020年下半年公司对电商策略进行了调整，将电商运营回归主航道，聚焦

坚果瓜子大单品，做私域流量提升复购率，让线下的资源与线上形成互补。线上

宣传推广聚焦主航道产品，避免线上线下的矛盾冲突，目前电商销售正在逐步恢

复。公司对电商有四个定位，分别是公司产品传播的窗口、主航道产品的销售渠

道、新品的孵化平台、全域营销的平台。 

 

十、如何看待线下大卖场人流的下滑，以及瓜子与坚果的差异化渠道的规划？ 

回答：目前卖场人流量减少，一部分原因是人流量去到便利店和小店等渠道，那

么公司的组织资源也是往这方面去；另外线上线下渠道融合，公司会结合自身优

势灵活去做碎片化渠道；针对团购业务，公司也专门成立组织来运营。以前是人

找货，现在是货找人，人在哪，公司的产品和服务就到哪。 

 

十一、原材料方面，夏威夷果、巴旦木大量依靠外采，目前外采和内购的比例多

少，未来原料自给自足方面的措施？ 

回答：公司的坚果原料很多是依靠国外采购，公司主要与国外一流农场合作，今

年将进一步加强直采合作；公司会将坚果原料的品质进行前置，在国外优质农场

前置收购点，同时公司会继续加大原料供应商储备，从而掌控原料风险，品质会

进一步加强。目前大部分坚果品类的原产国都是在国外，随着国内如云南夏威夷

果、新疆的核桃逐渐丰产后，公司与国内供应商的合作也会越来越多，公司会不

断拓宽供应渠道，也会通过从供应链方面寻找后端产品的机会。 

 

十二、今年大宗原料暴涨，但公司的原料比较稳定，今年有新一年的价格调整政

策吗？ 



 

回答：原料从中长期看是涨的，但公司会通过扩大自己的种植面积、多国多地采

买的措施来控制，如果影响到毛利会有调价的可能，但具体什么时候调怎么调目

前未确定。 

 

十三、公司对线下分众投放的效果如何评价？下一年会不会继续做宣传与投入？ 

回答：2020 年分众的投放效果较好，今年公司仍聚焦电梯媒体，会加大品牌投入，

使传播的精准性和效率逐步提高。其次，公司今年将加强内容营销，包括加强两

微一抖小红书方面的内容营销，把洽洽坚果营销日历做好，占领市场货架与消费

者心智货架。公司仍会持续和优秀的咨询和传播公司合作，做好公司的营销工作。 

 

十四、公司移动营销车的策略？ 

回答：移动营销车其实是公司推广的一部分，在有流量的地方进行移动式推广，

今年还在尝试自动贩售机销售，目前效果也不错。 

 

十五、公司对与绝味食品的合作投资是如何考量的？ 

回答：公司上市后对投资方面的尝试比较少，网聚资本是绝味食品全资子公司，

在产业资本中是做得较优秀，有公司可以借鉴和学习的地方，同时网聚资本投资

的调味品、连锁卤味等行业和公司的发展有协同效应，从财务投资的层面上回报

也是可期的。  

附件清单

（如有） 
 

日期 2021年 5 月 18日 

 

 

 

 

 

 

 

 


