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屈翠容 

首席執行官

尊敬的股東：

2024年，百勝中國再次以卓越表現刷新歷史。面對充滿挑戰的外部環境，憑借全體百勝人的拼搏奮鬥，我們仍

然取得了亮眼業績，展現出強大的業務韌性與綜合實力。

業績亮點：收入與利潤增長強勁，股東回饋豐厚

在收入方面，2024年，我們年度淨新增門店數量達到了創紀錄的1,751家，推動了系統銷售額和總收入達到歷史

新高，分別實現了5%的同比增長1。我們已連續八個季度實現同店交易量的增長，與此同時，我們的同店銷售指

數自2024年第二季度起穩步改善。

1 系統銷售額及總收入的增長數據均不計外幣換算影響。
2 請參閱我們10-K表格年度報告的第81頁，以獲取經營利潤與核心經營利潤的調節有關的信息。
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在利潤方面，我們通過規模化保障利潤。2024年公司核心經營利潤攀升至12億美元，同比增長12%2。2024年我

們向股東回饋約15億美元，創下歷史新高，佔去年年底百勝中國市值的約9%。我們正穩步朝着2024–2026年向

股東回饋45億美元的目標邁進，致力於為股東創造豐厚回饋。

這一年，我們的核心品牌肯德基和必勝客進入了此前尚未充分開發的市場。通過持續的產品創新，品類拓展、拓

寬價格帶以及拓展戰略點址和地域的覆蓋，成功實現了客流、銷售和利潤的額外增長。

肯德基推出了原味雞漢堡和巨大的蛋撻等令人興奮的產品，以創新致敬經典。必勝客翻新了菜單，以更為親民

的價格為消費者提供部分招牌產品，並推出全新或升級產品，例如比薩堡、鎏金鹹蛋黃嫩雞披薩等。2024年，兩

品牌還推出了創新突破性的商業模式 — 肯悅咖啡和必勝客WOW門店，截至2024年底，肯悅咖啡數量突破700家，

必勝客WOW門店超過200家，推動了銷售額和交易量增長。

我們始終看好中國市場的長期潛力。與高線城市相比，低線城市的房價和生活成本相對較低，蘊藏了巨大的消

費潛力。為全力開拓小城市及鄉鎮市場，我們創新推出的肯德基小鎮mini模式，單店投資僅需50萬元人民幣，約

為標準店的1/3。靈活的門店模式有助於我們高效滲透至各線市場和點址。2024年，肯德基新店回報周期穩定在2

年，必勝客縮短至2–3年。
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此外，我們也加速了在高速公路服務區、高校、醫院、加油站以及旅遊景點等戰略點位的佈局。例如，同濟大學

肯德基門店一經落成，便成為了校園生活新地標，深受大學生喜愛。

通過與當地加盟商合作，我們利用他們的資源成功觸達之前難以進入的低線城市和戰略點址，擁抱更廣闊的市

場空間。加盟是對我們自有門店業務的重要補充，也是是推動增長和鞏固市場地位的戰略工具。我們將持續加

速發展加盟業務，預計在未來幾年的淨新增門店中，肯德基加盟店的比例將逐步提升至40%到50%，必勝客則提

升至20%到30%。

除肯德基和必勝客外，我們旗下其他品牌表現也可圈可點。拉瓦薩咖啡通過“門店+零售”雙引擎持續成長。與此

同時，運營效率的提高和新店資本支出的減少，顯著改善了單店效益。零售業務銷售同比增長30%，並且在2024

年開始盈利。此外，拉瓦薩咖啡在強化消費者對於拉瓦薩咖啡專業性的認可和豐富消費者的選擇方面，也取得

了積極進展。小肥羊和黃記煌則聚焦於改進菜單、優化店鋪模型和強化供應鏈。2024年，我們精簡了塔可鐘的

門店組合，將重點集中於京滬核心市場，經營業績持續改善。

2024年，我們實施了“Fresh Eye”計劃和“Red Eye”計劃。這兩項計劃不僅幫助我們提升了盈利能力，更從長遠的

角度幫助我們提升了運營效率和韌性。“Fresh Eye”計劃以餐廳經理的視角優化運營流程，幫助一線員工更高效

地處理日常工作，從而更好地服務顧客。“Red Eye”計劃則立足消費者角度通過“花更好，買更好”來改善銷售成

本。既要實現業務快速增長，又要在多方面改革無疑極具挑戰，但我們做到了，並將節省的成本轉化為價值傳遞

給消費者。

運籌帷幄：供應鏈和AI驅動的數字優勢

中國市場複雜卻充滿了活力，蘊藏着大量待開發的空間。若想成功，企業不僅要提升運營效率以應對市場波動，

還需深入理解消費者需求，推動持續創新。有人認為兩者很難兼顧，但在百勝中國，我們致力於提效與創新雙輪

驅動，並將長期堅持這一戰略。
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我們相信能夠實現兼顧提效與創新，這既源於過去37年構築的獨特競爭優勢，更植根於“以人為本”的價值觀。

今天，我們的品牌早已家喻戶曉，在贏得了消費者信任的同時還與他們建立了深厚的情感聯繫。我們通過品牌

超級APP以及微信小程序等觸點，積累了超過5.25億名會員，獲得了大量消費者洞察，幫助我們深入理解並滿足

消費者的需求。

長期以來，對供應鏈和數字化等關鍵能力上的投入，持續夯實了我們領先的市場地位。我們與超過800家供應商

合作，物流網絡覆蓋超過3000個城鎮。靈活且強大的供應鏈能力不僅推動了快速門店擴張，還在產品創新和成

本優化中發揮了重要作用。

作為早在2015年就率先啓用數字支付的中國餐飲行業企業之一， 百勝中國始終是數字化解決方案創新應用的行

業先鋒。自2018年我們便開始設計並試運行基於人工智能的複雜數字化工具。近年來，我們持續推進“端到端”

的數字化戰略，借助AI技術打通從消費者前端體驗到後台支持的全鏈路，幫助我們顯著提升了運營效率和協同性。

2023年，我們開始探索將生成式AI應用到我們的系統中。我們深信，這將進一步打通全業務鏈的數據與知識壁壘，

為員工配備更智能化的工具，從而更高效、有效地運營餐廳。

制勝未來：以情緒價值贏得未來消費者

消費者洞察是我們不斷學習並與顧客建立聯繫的關鍵。如今，我們觀察到新一代消費者在現實和虛擬世界中愈

發重視情緒價值。為了贏得這些消費者的青睞，我們需要創造與他們產生情感共鳴的產品。例如，我們推出了一

款全新產品 —“原味雞漢堡”，將原味雞與土豆泥夾在漢堡中。這讓許多中國消費者聯想到年輕時在肯德基吃原

味雞時蘸着土豆泥的場景，結果這款產品迅速走紅。一位顧客告訴我，這是童年的夢想成真！必勝客將寓意吉

祥的招財猫圖案融入產品設計，在春節期間推出以招財猫為造型的招財餅底的限時供應產品，寓意新年必勝，
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受到消費者喜愛。同樣，我們也在營銷中積極塑造和顧客的情感連接。例如，肯德基選擇深受中國大眾喜愛的奧

運冠軍乒乓球運動員孫穎莎作為肯德基新代言人，進一步拉近與消費者的距離。

致謝與承諾

在此，我謹向全體員工致以最誠摯的謝意，你們的傑出貢獻成就了公司的佳績。同時，我們也非常感激顧客們對

我們產品和品牌的喜愛。我們還要感謝一路以來始終支持我們的股東們。展望未來，提效與創新雙輪驅動戰略

將繼續成為我們成功的關鍵。同時，我們也將堅定地投資於長期能力建設，因為這些是我們競爭優勢的基石。不

論環境如何變化，我們將始終專注可控之事，即“好吃、好玩、有裏、有面”的理念，這是推動公司基業長青的秘

訣所在。我們相信，百勝中國已做好充分準備，把握巨大的增長潛力，並為股東持續創造價值。

再次致以誠摯的感謝！

屈翠容

首席執行官

百勝中國控股有限公司

本文包含“前瞻性聲明”。我們意圖將所有前瞻性聲明納入1995年《私人證券訴訟改革法案》的安全港條款範圍。詳情請查閱我們10-K表
格年度報告的第1頁。


