证券代码：605338
证券简称：巴比食品


中饮巴比食品股份有限公司投资者关系活动记录表

编号：2025-0402
	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  线上电话会议   

	参与单位
名称
	中金公司、德邦证券、长江证券、国盛证券、华福证券、光大证券、天风证券、民生证券、长城证券、国信证券、中信证券、慎知资产、山西证券、国华兴益保险、信达证券、兴业证券、华泰证券、汇丰前海、天治基金、华西证券、健顺投资、沣沛投资、东财证券、绅徽投资、中天国富、银河证券、长信基金、国泰海通、上海牧毅投资、中银证券、亚太财险、沃霖资产、君和资本、原点资产、长盛基金、惠通基金、宝盈基金、羊角基金、东吴证券、浙商证券、财通证券、华鑫证券、国金证券、申万宏源等

	时间
	2025 年 4 月 25 日 10:00 – 11:00

	地点
	线上方式

	上市公司出席人员
	财务总监、董事会秘书 苏爽
证券事务代表 马晓琳

	投资者关系活动主要内容介绍
	一、2025年第一季度经营业绩及成果介绍
2025年第一季度，公司实现营业收入3.7亿元，同比增长4.5%；实现归属于上市公司股东的净利润3,719.5万元，同比减少6.1%；实现归母扣非净利润3,896.1万元，同比增长3.3%。公司在经营方面继续保持收入和扣非净利润双增长的良好趋势。
2025年第一季度以来，公司整体业务呈现以下特点：
在门店业务方面，受益于新品牌门店并表推动，公司门店数量大幅增长，期末门店数已超5600家。公司2025年一季度新增门店711家，剔除其他品牌后新开巴比门店162家，开店节奏符合预期，通过并购方式合并的门店也顺利实现了业务整合。
单店方面，受新品牌并表影响，表观单店同比缺口有所扩大，但剔除其他品牌合并的影响，巴比品牌门店单店同比缺口收窄至低个位数水平，修复趋势得到明确。公司将持续通过单店模型改善、产品品质提升、品牌营销发力等措施确保实现单店收入触底回升。
团餐业务方面，随着下游客户需求的稳步提升以及公司对各客户渠道的精准发力，团餐业务一季度实现营业收入9,311万元，同比增长12%，占收入的比重连续两个季度超过25%，后续公司将继续依据客户各渠道需求的不同特点，通过定制化产品和全国经销商网络布局等经营举措，推动团餐业务继续以较快速度增长。
在成本费用端，公司通过精益生产提升效率以及抓住原材料采购价格同比整体下降的良好契机，基本克服了因武汉工厂投产带来的折旧、低值易耗品一次性摊销额外增加的近四百万成本，使得公司一季度毛利率保持同比稳定，后续随着季度收入规模的提高，毛利率有望同比稳中有升。同时，公司运营效率继续提升，期间费用率小幅下降，一季度扣非净利润率保持良好水平，达10.5%，与去年同期基本持平。

二、互动交流环节
1、4月份以来公司单店收入缺口情况如何？公司对于后续单店收入、开店和闭店数量的预期有什么变化？
回复：从表观数据来看，单店收入呈现同比大个位数下滑的情况，但剔除新品牌的并表，目前巴比单店收入缺口为3.7%。从公司观察到的同店收入中位数同比变动来看，去年三季度至今年一季度的缺口持续收窄，目前保持在极低个位数的水平，单店收入缺口正在持续收窄，希望能在二季度观察到单店收入实现持平。
从开店计划来看，目前没有太大变化，维持1,000家，今年一季度的开店节奏基本符合公司预期。
从闭店来看，今年一季度的闭店数量略高于去年同期，但整体闭店并没有出现继续恶化或者区域集中闭店的情况，且我们观察到单3月份，巴比品牌门店已经实现了净新增，因此我们预计今年的闭店数量不会超过去年同期。

2、其他非巴比品牌的单店收入情况如何？
回复：从单店收入趋势来看，非巴比门店和巴比门店类似，过去几年呈现持续下降的趋势，但在去年下半年到今年呈现出缓慢回升的态势，但改善趋势稍弱于巴比品牌。

3、公司加盟门店闭店的原因有哪些？
回复：从闭店原因来看，一方面，公司的单店收入缺口一直存在，所以部分加盟门店因为单店业绩相对较差，低效门店主动出清，另一方面，加盟商个人原因、商圈的变化等也是影响闭店的重要因素。但整体来看，目前并不存在大规模的闭店，且其中部分闭店系加盟商经营点位的变更。

4、2025年一季度加盟商的开店意愿较2024年四季度是否有所改善？
回复：今年一季度来看，公司同店收入缺口持续收窄，同时经济环境也有所改善，因此加盟商的预期会有一定的调整，公司预计未来门店业务拓展可以恢复到比去年同期更加积极的节奏。

5、从加盟商角度来看，目前单店利润率、回本周期是什么水平？
回复：单店利润率稳定在20%-25%，回本周期在6-12个月不等。

6、公司的新业态，比如扒包店和面食馆，拓展情况如何？
回复：公司目前在持续进行产品和单店模型的打磨，门店模型成熟后会考虑开放市场加盟。

7、目前公司在针对团餐业务做经销商业务的规划，请进一步分析经销商渠道的进展情况？
回复：2025年以来，公司将大客户业务明确划分为经销业务和直营业务，从团队、产品、营销等方面更加精准聚焦不同渠道的客户需求。比如从产品端来说，经销渠道未来发展方向是走通用产品模式，利用全国产能布局拓展更广阔区域、更下沉的市场，从而实现收入增长；直营渠道则是重点服务大客户，打造定制品、大单品，进而扩大重点客户的销售规模。从目前销售情况看，改革初见成效。

8、公司可否按照客户类型拆分团餐业务？ 
回复：在团餐业务方面，公司持续在传统渠道和新业务渠道上进行拓展，传统渠道包括供应链公司和团餐企业两类，新业务渠道包括餐饮连锁、便利连锁和零售渠道三类。新业务渠道业绩增速超30%，其业绩高速增长推动新业务渠道的占比持续提升，目前占比约40%。其中零售渠道的销售更是实现了超60%的同比增长，包括生鲜电商、天猫、京东和抖音等的零售渠道占新业务渠道比例接近50%。
展望未来，公司将持续发力服务这些重点客户，比如更加深入的和类似永辉超市调改店等高势能客户进行合作、扩大销售规模，创造出更多成交案例。

9、随着团餐客户结构的变化，稳态来看，团餐毛利率会是什么水平？
回复：公司预计2025年团餐毛利率基本维持在2024年年度的水平，新类型客户会对公司原有毛利率水平造成不利影响，但公司会通过效率的进一步提升来抵消这些不利因素。

10、根据公告，公司除了收购了青露品牌，还在三月份并表了江西九江的浔味来、浔早品牌，上述品牌共有44家门店，请详细介绍一下这个并购项目？以及青露的收入规模情况？
回复：浔味来、浔早品牌是九江市的品牌，从销售额来看，一季度公司在该品牌上产生了大约40多万的供应链收入。公司希望通过收购上述品牌来利用其在当地市场的基础和销售团队迅速打开江西市场局面，实现更好的发展，同时助力公司尽快提升武汉中央厨房的产能利用率。
从合作方式来看，针对浔味来等品牌，公司初期采取供应链合作，后期会将合适的门店翻牌成巴比品牌，希望打开巴比品牌在江西市场的知名度。
从收购价格来看，公司综合考虑收入规模、盈利能力、管理水平等多重因素，以合理的估值完成了收购。
此外，这两个品牌门店的一季度供应链收入均已并入公司的特许加盟销售收入，青露品牌门店在一季度的供应链收入规模约1,500万元。

11、公司后续收并购的节奏如何？
回复：公司2024年成立了并购投资部门，公司希望后续有更多项目可以尽快落地，但实际落地情况还取决于项目的具体情况。公司目前接洽的项目已触达大量同业态品牌，后续将持续推进外延增长。

12、公司毛利率和扣非净利率环比去年四季度有一定的下滑，除了春节因素外，还有其他因素影响吗？以及今年猪肉成本方面的展望如何？
回复：毛利率的影响因素包括收入和武汉中央厨房的投产，一方面，一季度的销售规模在全年来看相对偏低，另一方面，武汉中央厨房投产产生折旧摊销和一次性的低值易耗品投入。但整体而言，一季度公司毛利率较去年同期下降0.45个百分点，基本保持了稳定，公司已经通过提升运营效率基本消化了上述不利因素的影响，运营能力持续提升。
公司目前展望猪肉成本将保持稳定状态。一季度，公司猪肉价格同比略高于去年同期，但因为其他原材料的成本有所下降，叠加公司对其他原材料采取了一定的锁价锁量的措施，因此实现了原材料成本的小幅下降。

13、目前南京中央厨房的产能利用率是什么情况？
回复：南京中央厨房的产能利用率在30%-40%，公司希望通过门店拓展和发展大客户业务提高产能利用率。

14、武汉中央厨房产能利用率目前是什么水平？
回复：公司此前的武汉中央厨房处于超饱和运转状态，目前已迁至新中央厨房，产能利用率约10%。但中央厨房内的设备、用具等投入是根据业务拓展的节奏来的，因此虽然产能利用率低，但产生的折旧和摊销相对而言也是偏低的，不会对公司整体生产经营产生很大影响。

15、近期上海发布了餐饮企业发展的激励政策，公司是否能享受相关政策？
回复：公司正在积极接洽相关主管部门，争取申请到相关补贴。此外，公司认为，相关政策的颁布可以对餐饮行业产生较好的信心提振作用，进而持续改善整体的餐饮消费环境。











