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：2026-005
	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、华夏基金、巨杉资产、工银安盛资产、华夏理财、易方达基金、瞰道资产、中金公司、中泰证券、太平洋资产、名禹资产、光大证券、红象投资、圆信永丰基金、国联安基金、天冶基金、循远资产、华宝基金、中睿元同投资、东方国际资产、中银基金、递归基金、交银施罗德、银河基金、Government of Singapore Investment Corporation、财通证券、天治基金、泰聚私募、华安财保、中银基金、英大保险、富国基金、国投证券

	时间
	2026年8月

	地点
	线上

	上市公司接待
人员姓名
	董事会秘书王甜甜
证券事务代表曹铭楚

	投资者关系活动 主要内容介绍

	   一、公司基本情况介绍
2026年上半年度，公司实现营业收入3.45亿元，同比上期增长0.69%，实现归属于上市公司股东的净利润4,117.72万元，同比上期增长28.89%。报告期内，公司围绕年初既定目标，稳步推进各项重点工作。在渠道端，公司持续“老店提升+新店开发”的组合拳，帮助门店积极拥抱新媒体趋势，提升门店效能，团餐通过定制化解决方案表现亮眼，商超渠道延续稳步扩张的态势；在产品端依托益生菌锁鲜技术持续优化品质，同时构建多品牌矩阵覆盖不同消费场景。在供应链端通过工艺升级、柔性生产、产销联动实现运营提效与成本优化。展望下半年，公司将紧抓行业规范化发展机遇，以客户结构、产品结构与供应链三大板块为核心，深化改革，为不同渠道客户提供贴合需求的差异化产品与场景化解决方案，持续构建以客户为中心的可持续核心竞争力。
二、提问

 1、问：公司半年度毛利率水平较去年同期有所改善，主要采取了什么措施？
答：公司围绕“降本增效”的目标，在生产制造端持续推进设备更新与工艺技改，通过生产流程优化，有效降低生产环节损耗并提高生产效率。同时公司着力打造柔性供应链合作模式，改变过去简单的买卖采购关系，与部分供应商深度合作，通过上下游协同联动，优化采购成本。
今年以来，部分原材料价格变化，面对牛肉这类价格在高位波动的原材料品类，公司会提前和上游供应商锁价备货，并且会持续开展滚动锁价操作，使得公司实际采购成本具备一定优势，对冲原料涨价带来的压力。
2、问：今年半年度批发渠道表现亮眼的原因是什么？
答：现阶段公司批发渠道内部增长最为突出的板块是团餐业务，目前团餐业务已经覆盖多个区域，但还有大量区域有待进一步渗透拓展。团餐渠道今年上半年除了已有的业绩贡献外，公司团餐业务团队还有部分已经完成招投标流程、进入客户供应商名录的项目，目前处于待供货或者小批量试供货的阶段，可能在下半年为批发业务带来持续增量。
团餐业务本身非常看重综合服务能力，并不是简单完成产品供货。客户对于供货价格稳定性、产品品质一致性以及订单响应、配送时效都有着比较高的硬性要求，只要公司能够持续把价格、品质、交付效率等几个核心环节稳定落地，就能够凭借自身优势和下游客户建立长期可持续的合作关系，随着后续业务覆盖范围逐步的扩大，未来市场空间较为广阔。

3、问：如何规划公司门店端的发展？
答：针对加盟店经营现状，公司推出系统性的老店帮扶升级计划，从门店形象到运营能力进行全方位改造。一方面会对老店的门头设计、店内装修环境、商品陈列布局以及产品结构做针对性优化调整，适配当下消费者的消费偏好。另一方面，公司为门店搭载 O2O 线上经营渠道，同时对门店店主开展运营培训，引导店主自主拍摄短视频、开展直播、营销活动等，拓宽门店获客途径。公司还专门组建内部抖音团队，强化本地生活板块运营，开展线上直播，引导消费者线上购券后到线下门店完成核销消费；同时邀约本地达人到店探店引流，为门店导入公域流量，另外搭建门店对应的社区运营体系，维护私域客户，多措并举拉动单店客流与实际转化。
经营数据层面，二季度加盟店开关店数量已经实现持平，扭转此前持续净关店的状态。后续公司将持续进行门店店效提升工作，同时推进城市合伙人的实际落地转化，为渠道增长带来新的动力。
4、问：公司报告期内费用上升的原因是什么及后续规划？
答：报告期内公司费用出现一定幅度的上涨，主要来自两方面因素。第一是股权激励带来的股份支付费用增加；第二则源于今年公司组织架构的调整，公司搭建起多个业务BU，推行小团队作战的业务模式，内部岗位职责进一步细分，为匹配业务发展需要引进了部分管理人员及一线业务人员，人员规模扩张也推动整体费用规模抬升。公司希望推动整体业务规模的进一步扩张，在费用额随业务扩张有所增长的前提下，依靠规模效应实现费用率维持在相对稳定的水平。
5、问：公司商超渠道半年度整体发展情况及规划？
答：今年上半年，公司已实现多类型商超客户覆盖，包含连锁超市、生鲜超市以及各类线上平台等。为了更好支撑业务落地，公司还在华南和华北配置了专属业务团队开展驻地化拓展工作，并对接当地具备能力的生产资源，以更好适配商超客户的产品需求，并积极拓展国内外头部客户。在产品选择上，商超渠道以冻品、短保两大核心品类为主，公司依托益生菌保鲜技术和供应链优势，持续加大短保类产品的研发和生产，更好地满足消费者对新鲜、美味、健康、便捷的要求。
6、问：公司如何看待行业发展前景？
答：从消费端来看，制约行业进一步发展的矛盾更多集中在产业链信息透明度不足上面。消费者会关心食材来源、加工流程、食品安全等问题，如果相关信息不够清晰，就容易产生顾虑。伴随着食品安全、食用便捷性、信息透明度等关键因素的完善和提升，消费者接受度自然会得到提升。放眼海外市场，预制菜相关业态发展已经较为成熟，市场渗透范围广，而国内行业整体发展时间尚短，消费者教育仍需要一定周期。同时国内也在持续推进预制菜相关行业标准的制定，伴随各类政策引导与行业规范不断落地完善，整个行业会进一步走向规范化发展轨道。

	附件清单（如有）
	无


