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“面临活不活得下去问题”，开启17年来最大规模降价———

良品铺子“自降身价”能否脱困
记者 都亚男

良品铺子宣布降价
回归亲民路线

11月29日，良品铺子新任董事
长兼总经理杨银芬发内部全员公
开信，门店在售300余款产品会员
价平均降价22%，最高降幅45%，主
要集中在成本优化但不影响品质
以及复购率高的零食上。

杨银芬在公开信中指出，“17
岁的良品，面临着创业以来最艰
难的挑战，不仅是活得困难的问
题，而是活不活得下去的问题。不
变，真的有可能失去在牌桌上的
机会。”“良品铺子围绕‘强化业务
创新，全面提升经营效率’这一主
题，启动新一轮改革，回归良品铺
子邻家形象，走向品质好、价格亲
民的路线。”

降价，这是良品铺子“新帅”
上任后打出的第一张牌。11月27
日，良品铺子公告称，公司第三届
董事会第一次会议决议选举杨银
芬为第三届董事会董事长。与此
同时，董事会授权公司经理层及
其授权人士全权办理将法定代表
人变更为杨银芬。

杨银芬打出这样一张牌、强
调“回归邻家形象”的背景，正是
因为良品铺子已走入“内忧外患”
的处境。今年前三季度，良品铺子
营收、归母净利润双双同比下滑，
同比下降14 . 33%、33 . 43%，去年
良品铺子已出现营收增速放缓的
迹 象 ，2 0 2 2 年 全 年 营 收 增 速
1 . 24%，为近7年最低。

除了公司业绩“内因”，从外
部环境来看，良品铺子所处的休
闲零食赛道也已迎来新的“洗牌
期”。近年来，价格低、门店迅速扩
张的量贩零食店爆红，给定位高
端的零食品牌带来了不小冲击，
高端品牌市场也因此遭到挤压。

和良品铺子同一赛道的三只
松鼠、来伊份业绩也大不如前。前
三季度，来伊份营收、净利润双
降，其中净利润更是大跌超九成；
前三季度三只松鼠增利不增收，
营收同比下滑14 . 07%。

与此同时，休闲零食上市公
司中，前三季度营收增速较快的
是盐津铺子、劲仔食品、甘源食
品，这三家零食品牌的营收增长

原因，均不约而同地指向了零食
量贩店因素。

中商产业研究院数据显示，
2022年，线下渠道仍然占据休闲
食品流通份额的85%以上，传统
电商平台则出现增长放缓的趋
势。这也就说明，线下渠道仍旧是
零食品牌的主赛场，零食量贩店
的出现，无疑给倚重线上渠道的
良品铺子当头一棒。

积极拓展布局
量贩零食业务

去顽疾，还需猛药。量贩零食
得以火爆的一大优势就是低价。
例如，量贩零食品牌“零食青蛙”
的官网显示，对比传统零食店和
量贩店，粗略估算客单价约是传
统零食店1/2，但客流量是9-10
倍。

“不变，真的有可能失去在牌
桌上的机会。”在这种情形下，走

“价格亲民”路线，是杨银芬上任
后打出的第一手牌。实际上，早在
此次降价之前，良品铺子已经开
始布局量贩零食。

良品铺子于今年2月投资量
贩零食品牌“赵一鸣零食”，又于
今年10月以1 . 05亿元转让所持
3%的股权。11月10日，量贩零食
两大头部企业“零食很忙”与“赵

一鸣零食”宣布进行战略合并，合
并后门店总数6500余家，成为量
贩零食赛道的龙头品牌之一。

不过，量贩零食如日中天的
时候，良品铺子为何选择退出“赵
一鸣零食”？良品铺子在转让股份
时表示，此次交易是基于自身经
营发展需要，提升资产运营效率，
未来将持续积极拓展布局量贩零
食业务。同时，在杨银芬的公开信
中也强调，公司需要重点投入自
身的“品质”建设。

值得一提的是，良品铺子拓
展布局了量贩零食品牌“零食顽
家”。从良品铺子的动作来看，还
是有意培养一家自己的量贩零食
品牌。

良品铺子在近期接受投资者
调研时称，目前“零食顽家”重点聚
焦湖北市场，规划今年新开店500
家。方正证券10月17日研报显示，
截至10月13日，零食顽家湖北省门
店数超过300家，目前零食顽家加
盟区域已覆盖了湖北省全域。

此外，早在8月的一份投资者
关系活动记录表中，有投资者提
问良品铺子面对量贩渠道发展竞
争的应对措施时，良品铺子也提
到了“低价”策略，“公司要采取两
条措施，一是通过布局投资零食
顽家、赵一鸣零食等措施，积极拓
展量贩零食业务；二是在良品铺

子产品方面，针对用户差异化需
求，调整结构布局，提升用户界面
的产品价值感：向下做“好货不
贵”系列，降低该部分产品的毛利
率，同时将包装等方面要求调低，
价格更亲民；向上做高品质形象
系列，做到消费者有感知的高品
质；剩下的为中间产品系列。”

良品铺子降价
能否掀起行业价格战

痛则通，通则变。变化总归比
固守强。问题是，此次降价之后，
良品铺子的业绩能否再次昂头？

天使投资人郭涛认为，“价格
下降，对良品铺子的业绩可能会
带来提升，但也可能带来一些负
面影响。从积极的角度看，降价可
以吸引更多消费者，提高销售量，
从而提高公司的收入和利润。同
时，降价也可能帮助良品铺子在
竞争激烈的市场中保持竞争力。
然而，从消极角度看，降价可能会
降低良品铺子的品牌形象，影响
其高端零食的市场定位。”

作为零食龙头品牌之一，良
品铺子此次降价，是否会引起行
业新一轮的价格战？

据媒体报道，百草味回应称，
目前暂无类似的降价动作。三只
松鼠表示，我们今年以来长期贯
彻践行“高端性价比”战略，通过
供应链整合及强化内部管理提质
降价，在保障基本利润的前提下，
使终端售价保持在一个良性水
平，未来会持续推进。

不过，郭涛认为，“良品铺子
作为零食品牌龙头之一，此次降
价可能引发行业新一轮价格战。
一方面，如果良品铺子降价策略
成功，那么其他竞争对手可能跟
进，从而引发价格战。另一方面，
如果良品铺子降价策略失败，那
么它可能会失去一部分市场份
额，从而为其他竞争对手提供了
机会。总的来说，良品铺子这次降
价决策，无疑会对整个零食行业
产生重大影响。”

二级市场上的投资者已经开
始用脚投票。宣布降价后，良品铺
子12月1日开盘迅速涨停，截至收
盘，较前一交易日上涨10 . 01%，
报21 . 32元/股。

降价能否给良品铺子带来一
个新的未来？还要时间作答。

宣布降价后，良品铺子12月1日开盘迅速涨停。
11月29日，良品铺子“新帅”杨银芬发内部全员公开信，“17岁的良

品，面临着创业以来最艰难的挑战，不仅是活得困难的问题，而是活不
活得下去的问题。”为此，门店在售300余款产品会员价平均降价22%。痛
则通，通则变。变化总归比固守强。但问题是，在此次降价之后，良品铺
子业绩能否回到往日荣耀？

对 食 品 行 业 来
说，产品质量安全是
企业的生命线。

降价之后，良品
铺子的产品品质是否
也将改变？杨银芬在
公开信中表示：公司
必须坚持高品质零食
的发展路线，但公司
内部要从消费者视角
对“品质”进行全新思
考。“我们走的是一条
差异化道路，本质上
和量贩零食是不同的
发展之路。”对此，业
内人士分析认为，企
业降价的成本，一般
来说，部分是压缩自
己的收益空间、部分
是优化自己的成本结
构，还有相当部分是
挤压供应商的收益。

当前势头迅猛的量
贩零食企业，之所以在
产品终端的销售价格比
较便宜，很重要的原因
正是在供应链环节建立
采购优势。那么，良品铺
子当前的策略，与量贩
零食企业有何差异？他们的“砍
成本”，又将从哪里下手？

休闲零食行业并非高毛利
率行业。根据良品铺子2022年年
报，公司主营业务毛利率为
27 .67%。良品铺子方面表示，此
次降价空间来自供应链提效、精
益生产改善、经营成本优化以及
出台毛利红线等举措。“砍”向企
业内部，以覆盖更多消费者的需
求。杨银芬表示，良品铺子和量
贩零食是两个完全不同的物种。
良品铺子坚持渠道加产品的逻
辑，建立了一个直溯原料产地的
长供应链条，公司要设计包装、
研发、制定产品质量标准等，这
是由公司的自营模式决定的。

因此，两者形成完全不同的
价格逻辑，从供应链“挤水分”的
手法也不同。对良品铺子来说，

“挤水分”不是对供应商的极限
压榨，而是通过成本控制、生产
效率、商业效率等方面的精益管
理来完成，让每一位产业链上的
供应商，都成为降本增效的参与
者、贡献者、受益者。

据《每日经济新闻》
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此次良品铺子降价，主要针对线下门店。资料片
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