证券代码：605089                                     证券简称：味知香
苏州市味知香食品股份有限公司
投资者关系活动记录表
                                                      编号：2025-005
	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
√电话会议
□其他 （请文字说明其他活动内容）

	参与单位
	国泰海通、汇丰晋信、华夏基金、开源证券及业绩说明会线上投资者

	时间
	2025年11月

	地点
	上证路演中心、公司会议室及线上

	上市公司接待
人员姓名
	董事长兼总经理夏靖
财务总监兼董事会秘书谢林华
独立董事李金桂
证券事务代表王甜甜

	投资者关系活动 主要内容介绍

	1、问：公司产品策略上有没有新的想法？
答：在产品打造方面，一方面挖掘市场上的区域热销品类，进行精准的产品打造和迭代升级，另一方面聚焦当前消费需求，持续推进产品创新研发。同时，着力拓展多品类矩阵，从原材料单一部位延伸到多部位开发，拓宽产品应用场景。公司也会根据当今的饮食需求，推出健康、营养、低卡的产品等。
在产品价值方面，从 “单一产品” 向 “解决方案” 升级，优化产品使用说明书与操作流程，强化便捷性体验，坚持口味与性价比，并划分不同的价格层级，设置多梯次价格体系，提高顾客消费体验。
2、问：介绍一下公司新的门店模型？
答：公司新的门店模型以“熟食”为核心，依托公司的供应链优势，品类涵盖炒菜、卤味、炸物、炖煮等，主打鲜、快、好、省，服务于家庭消费场景，搭载了O2O模式，明厨亮灶，食材和调料直观可见，用品质来筑牢消费者信任根基。
3、问：如何看待当前行业发展和竞争?
答：预制菜是促进消费升级、助力乡村振兴的重要抓手，行业推进研发创新与品牌建设等环节有利于带动就业扩容及区域经济提质等多重价值，契合宏观战略发展导向。行业层面，随着国家标准的完善，市场发展将更为规范，优质企业将成为主流，品牌效应将持续凸显。公司更聚焦于用户便捷、健康、性价比的真实消费需求，持续优化产品矩阵与服务体系，形成高效、精准的消费解决方案。
4、问：目前市场都在观望预制菜行业发展现阶段最大挑战是什么，有打算如何应对？

答：您好，当前预制菜已深度融入现代生活，其品质与安全关乎千家万户，鞭策整个行业必须用更透明、更过硬的产品来回应市场期待。预制菜行业作为一个迅速扩张的新兴领域，亟需国家标准的出台，用清晰的“尺子”规范生产，终结市场乱象，让优质企业脱颖而出，也向公众更清晰地传递预制菜的真正定义，加强消费者的认知和信任。公司长期以来视食品安全为生命线，建立了从原料采购、生产加工、仓储运输到终端销售的全链条质量安全管理体系。我们将一如既往地坚守品质初心，加强与消费者的透明沟通，我们相信，预制菜行业必将走向更加规范、健康、可持续的未来，真正成为提升现代人生活品质的可靠选择，谢谢。
5、请问公司目前批发渠道业务订单如何？主要是什么类型的客户？
答：您好，公司批发渠道订单稳步增长，其中团餐业务表现较好。批发渠道客户一般从事冷冻食品批发业务，此类客户主要从公司采购“馔玉”品牌产品后销售给酒店、餐厅、食堂团餐等客户。公司在批发渠道经营过程中，帮助大批发商开发二批、三批客户，在扩大销售的同时，加深和大客户的合作关系，逐步实现“1+N”的业务模式，谢谢。
6、问：公司布局商超渠道有哪些战略措施？

答：你好！商超渠道主要由公司组建的专业商超团队负责商超渠道的市场拓展和品牌推广，目前公司产品已成功入驻部分知名商超，同时也覆盖了多家地方性超市和生鲜超市及线上买菜平台等渠道。公司将持续提升商超团队的专业能力，不断探索新的合作机会，为企业发展注入新的增长动力。
7、问：目前公司积极开拓 B 端客户，像校园、团餐等领域，请问在与这些客户合作过程中，如何平衡产品定制化需求与公司标准化生产，以及预计多久能看到 B 端开拓对业绩的显著拉动？

答：您好，2025年公司批发渠道稳定增长，其中团餐业务发展态势较好。公司当前根据三大事业部对产品进行精细化划分，实现“渠道-产品”的精准匹配。公司自建产业园，拥有充足的产能，同时加快强化研发团队的专业能力建设，从而满足不同客户的多样化需求，谢谢。

8、问：原材料成本上涨对毛利率影响明显，虽然三季度毛利率环比有所改善，请问公司后续深化成本管控体系建设，具体将从哪些环节发力，以进一步优化毛利率结构？

答：你好！面对成本波动，公司基于原材料价格走势对产成品进行调价，产品调价在时间传导效率与幅度上略滞后于原材料成本上涨速度，短期内未能完全抵消成本压力。为了改善成本压力，公司此前成立了相关工作小组强化供应链管控力度，对内部效率进行有效提升，三季度毛利率水平环比已有所改善，公司会持续深化成本管控体系建设，进一步优化毛利率结构。
9、问：公司第三季度 C 端业务表现仍有压力，后续在提升 C 端单店销售、拓展社区场景及下沉市场方面，有哪些具体的推进计划和时间节点？
答：您好，公司零售渠道开拓选择从一二线城市向三四线城市及乡镇区域下沉，并推行城市合伙人计划。在门店端，一方面是多开店、开新店，通过引入信息化系统，帮助客户提高多店管理的便利性，同时对加盟政策进行分类，帮助更多的新客户开店；另一方面是门店升级，公司聘请专业团队，从形象设计、产品陈列、营销活动等多个方面对门店进行改造并推动落地，帮扶老客户提升其经营能力。同时公司也在逐步和线上团队合作，进一步打通O2O渠道，扩大加盟店的覆盖人群，提升经营效率，谢谢。

	附件清单（如有）
	无


