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财眼

A 股首家线上敲钟企业！
良品铺子的“另类”不只于此

疫情之下，上交所取消了现场上市仪
式，改为“视频直播、模拟鸣锣”。 2 月 24
日，来自疫情“风眼”武汉的零食巨头———
良品铺子成为上交所历史上第一家远程
视频上市企业。

作为零食行业的逆行者，从线下杀到
线上轻松通过“新零售”大考；成为行业内
首个提出“高端零食”的先行者之一……
回顾其发展历程，创新和不甘平凡已成为
渗透在良品铺子血液中的基因。

战“疫”时代，人们必重新审视健康与生
命，良品铺子宣布将大力研发健康零食，并发
挥更大的产业链带动作用。

上市首日， 良品铺子开盘即涨停至
17.14 元/股， 较发行价 11.9 元/股上涨
44.03%，总市值达 68.7亿元。

■新快报记者 陆妍思

招股书显示，良品铺子主要从
事休闲食品的研发、采购、销售和
运营业务 。 据招股书财务数据 ，
2016 年-2019 年上半年，公司营业
收入分别为 42.89 亿元 、54.24 亿
元、63.77 亿元和 35.04 亿元，业务
规模在国内休闲食品行业中位居
前列。

与行业内另外两家靠电商发
家的竞品不同， 良品铺子是从线
下门店起步的 。 2006 年 8 月 28
日，在武汉广场的对面，杨红春带
着几个人的团队准备了 60 多种
零食， 开设了第一家良品铺子门
店。

更早一步洞悉市场风向，是良
品铺子能从线下跃至线上，步步壮
大的原因。2008 年，成立不到两年、
刚刚开到 100 家店的良品铺子就
投资 1000 万元上线了门店信息化
管理系统， 实现了所有门店在商
品、价格、订单上的统一管理；2011
年，良品铺子开始试水电商，成为
国内最早拓展电商渠道的线下企
业之一；2014 年， 良品铺子启动数
字化转型，逐步建立全渠道系统以
及大数据中心，线上线下“两开花”
的格局基本形成。

也正是由于从线下到线上的
“逆行”，良品铺子轻松通过“新零

售”大考。 近年在一众电商纷纷掉
转船头花重金布局线下，但成功者
少失败者众的情况下，良品铺子已
经建立了智慧门店 、 平台电商 、
O2O 外卖、自营 APP、小程序等全
方位的互动和销售渠道。 线上，良
品铺子完成 200 余家平台渠道的
对接，从订单快速获取、智能审核
到发货后及时同频，形成整个渠道
销售闭环；线下，良品铺子坚持“深
耕华中，辐射全国”战略，在 14 个
省市区设立逾 2300 家门店。 而今，
良品铺子全渠道拥有超过 8000 万
名会员，被业界誉为传统零售数字
化转型的标杆。

2019 年年初，正当同行们为价
格战厮杀正酣时，良品铺子出其不
意宣布“高端零食”战略。

根据中国食品工业协会相关
数据，我国休闲食品行业年产值从
2014 年的 7118.80 亿元，翻至 2019
年的 19925.28 亿元。 市场虽大，但
入门门槛低导致竞争惨烈，行业普
遍存在同质化、 价格战问题严竣，
企业盈利能力受限，无法形成“大
而强”的市场局面，即使像良品铺
子、 三只松鼠这样的头部企业，市
场占有率也不足 1%。

在良品铺子董事长杨红春看
来， 高端绝不仅仅是去卡通化，推
出更具高级感的“良印”；又或者是
邀请代言 LV 的流量明星吴亦凡作
为品牌代言人。 而是根据消费升级
的趋势，对产品、物流、渠道等环节
的全面的系统的升级。

他以卖出 10 亿元的脆冬枣为
例， 讲述了高端战略的势在必行。
“河北黄骅的冬枣树 7 年才能结
果，如果每斤低于 2.5 元，枣农一亩
地赚不了 3000 元。 良品铺子用高
于市场的价格收购， 枣农有钱赚，
才会每次在果子泛出红点，成熟度

最好的时候采摘，这个时候糖分最
高，口感最好。 ”一分钱一分货本就
是亘古不变的商场定律。

良品铺子名字的由来，本就是
“凭良心做零食”。 良品铺子对供应
商管理是出了名的严格。 在开业第
一年，杨红春亲自奔赴全国各地与
供应商洽谈，仅差旅费就支出了 20
多万元。 与业内常规的“价低者中
标”的供应商选择模式不同，良品
铺子没有直接比较价格，而是创新
性地设置了供应商管理工程师岗
位，专门负责甄选供应商。

去年 9 月，新快报记者跟随良
品铺子到东北红松子产地溯源 ，
2006 年即开始与良品铺子合作的
第一批供应商刘瑞超开玩笑说 ，
“他们对品质的要求严格到变态”。
合格松子的完果率行业平均水平
在 92%-93%，开口率 93%，良品铺
子要求开口率 96%以上 ， 完果率
96%以上。 标准之上， 每提升一个
点，都是难上加难。

高端化战略之下，供应商去芜
存菁竞争加剧。 经过多层筛选，目
前良品铺子供应商数量已经由 300
多家减少至 100 多家。 为了获取更

优质、稳定的原料，良品铺子还通
过供应商与种养殖基地合作，提出
明确的行业标准，从源头锁定原料
品质。

除了原料外，渠道、物流也全
面升级。 新推出的 500 家第五代门
店犹如一座“零食图书馆”，消费者
一眼就能找到自己想买的零食，同
时设置了更多的试吃环节和品类，
并增设了儿童专属柜台。

物流方面， 良品铺子率先在行
业内提出了产品“新鲜度”的理念，不
仅持续升级自动化物流体系，还对标
医药级物流，建立多温一体仓。 目前
日均处理订单达 10万单， 从进入系
统到交付给顾客手上，最短时间仅 4
小时，保证产品的新鲜和营养。

毛利率偏低一向是零食企业的
短板，良品铺子“高端战略”的实施
对盈利水平提升起到巨大成效 ，
2019 年上半年良品铺子营收同比
增长 15.46%， 但净利润同比增长却
达到 72.93%。 据尼尔森调研数据显
示，在未给任何提示的情况下，消费
者对良品铺子高端零食的认知率从
32%提升到了 53%;在品牌美誉度方
面，良品铺子以 47%稳居行业第一。

战“疫”后时代
大力研发健康零食

战“疫”后时代，全新亮相资本市场的良品铺子
再领行业之先，宣布将大力研发健康零食，并由此带
动三产协同发展。

根据招股书披露， 本次上市募集的资金大部分
用于渠道营销网络建设项目 （投资总额 4.46 亿元）、
仓储与物流体系建设项目（投资总额 1.93 亿元）以及
信息系统与数字化升级项目 （投资总额 1.06 亿元）
外， 尚有一项是用于食品研发中心与检测中心改造
升级项目（投资总额 2724.3 万元）。

“大健康趋势下，中国消费者越来越重视从日常
的食物中寻求健康。 研发健康零食，满足细分人群的
特殊需求，将是良品铺子的重要发展目标。 ”杨红春
说，早在 2018 年，良品铺子就开始探索与食品科研
院校、机构开展合作产品研发，由此诞生了无添加话
梅、代餐粉等一系列健康零食。 未来，良品铺子还将
集结更多的智库机构， 将最前沿的研究成果运用于
健康产品的研发中，包括研究零食的“四减”，即减
糖、减脂、减防腐剂、减盐；研发第三代零食，即针对
细分人群的不同需求， 在零食中向其提供特定的营
养元素。

健康零食对原料品质的要求更高。 目前，良品铺
子的产品采用来自 30 多个国家和地区的 190 种原
料。 在原料种植养殖及产品的生产加工环节，良品铺
子主要与全国各地的种养殖基地、加工厂合作，带动
全国 230 万农户改善经济收入， 有效促进了这些地
区第一产业的发展。

对各地第二产业而言， 良品铺子依托强大市场终端
与消费者交互和数据分析能力，与加工厂共同研发产品，
盘活行业产能。以海味零食为例，该品类具有高蛋白、低脂
肪的特点，但受限于保鲜和运输，消费存在地域性。良品铺
子与国内知名渔业上市公司合作， 将产品做成携带方便
的休闲食品，令消费区域遍布全国。 截至 2019年 3月，虾
夷扇贝与对对虾全渠道销售达 1.8亿元。

有关专家认为， 良品铺子通过消费端去反向整
合，以市场力量去推动种、产、销，提升产业链的产
品、生产标准，为背后几百家工厂及千千万万的农民
带来更大收益，这种模式应该引起重视，并得到更多
关注。 今年内，良品铺子将挖掘和总结出一套成熟的
三产融合经验与模式， 并应用到更多的产品开发中
去，发挥更大的产业链带动作用。

■2 月 24 日， 湖北企业良品铺子登陆上
交所，成为上 A 股首家视频直播、模拟敲
钟上市企业。

零食行业的逆行者
从线下到线上轻松通过“新零售”大考

在这个特殊时期， 通过视频方式与大家一
起见证良品铺子上市，我的心情十分激动。 怎么也
没有想过我们会成为上交所第一家远程视频上市
的企业。 面对疫情，中国众多企业在坚守企业本分
的同时，仍在坚持为社会创造更多价值，承担更多
社会责任，撑起一个生命力更旺盛的中国。 自武汉
“封城”后，良品铺子也自发组织起一条条补给线，
向抗疫一线捐赠了 60 多批次，2.5 万箱美味零食，
为奋战一线的医护人员补给加油。 对于良品铺子来
说，上市不是终点，而是一个更重要的发展起点。 未
来，在与资本市场的拥抱中，良品铺子将继续砥砺
前行，以更加优质的产品，更加优异的业绩回报社
会各界的信任与支持！

良品铺子董事长杨红春

“高端零食”的首倡者
跳出价格战旋涡产品物流渠道全环节升级
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