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香飘飘食品股份有限公司 

关于接待机构投资者调研情况的公告 

 

本公司董事会及全体董事保证本公告内容不存在任何虚假记载、误导性陈

述或者重大遗漏，并对其内容的真实性、准确性和完整性承担法律责任。 

 

香飘飘食品股份有限公司（以下简称“公司”）于近日通过电话会议交流

形式接待了机构投资者调研，现将调研具体情况公告如下： 

 

一、调研基本情况 

调研时间：2022 年 6月 

调研方式：电话会议交流 

调研机构名称（排名不分先后）：天风证券、泰康资管、上投摩根基金、

光大保德信基金、湖南源乘投资、招商证券、中欧瑞博投资、东证融汇资产、

上海途灵资产、长沙牧童私募基金、颐和久富投资、北京鼎萨投资、长隽资本、

中信资本、北京凯读投资、北京凯思博投资、共青城意志力私募基金、上海斯

诺波投资、中新融创资本、苏州龙远投资、华林证券、杭州河清投资、上海致

畅投资、上海環翰投资、嘉合基金、上海甄投资产 

公司接待人员：董事会秘书邹勇坚先生、财务总监李超楠女士、证券事务

代表李菁颖女士 

 

二、主要交流内容 

问题 1：公司为即饮业务旺季的到来做了哪些准备？ 

答：随着即饮旺季的到来，公司在渠道终端加大了产品的陈列及冰冻化的

建设工作。从 3 月份开始，上海等地爆发的奥密克戎疫情对公司重点地区物流

业务的正常开展造成了一定程度的影响。进入 6 月，随着上海疫情的好转及政



 

策导向方面对实体经济的扶持，公司的业务发展也在逐步恢复过程中。目前，

公司重点放在即饮产品的推广销售方面。 

 

问题 2：公司推出瓶装产品的原因及规划展望？ 

答：瓶装产品是结合公司战略推出的。作为新进入即饮饮料业务的企业，

公司前期采用创新的杯装来导入业务，经过三年多时间的积累，已经拥有一定

的消费群体。但由于杯装的消费场景偏室内静态，具有一定的局限性，而饮料

还有很大一部分的消费场景，是偏室外动态的。因此，公司决定从原来的杯装

形态向瓶装做延伸，通过瓶装与杯装形成互补。我们认为瓶装产品具有一定的

机会和发展潜力，但目前还需要经过市场的持续验证，产品及推广方面也需要

不断进行迭代优化。 

 

问题 3：公司空中广告费用的投放规划？ 

答：公司会努力维持收入、利润和费用的动态平衡，资源投放的大方向是

以冲泡养即饮，适当缩减冲泡板块的投入，同时维持或加大对即饮板块特别是

果汁茶的投入，尽快把即饮板块做好。投放渠道和方式上，会缩减传统渠道的

投放，增加线上新媒体的投放。 

公司在武汉样板市场的打造过程中，也在不断探索更有效的渠道投放方式。

公司发现通过在目标消费群体聚集地，例如在一些重要站点投放地铁广告、公

交广告等地面广告，能够与目标消费群体实现短期内多频次的触达，投放效果

会远远好于线上。基于前期的经验，公司今年会把一部分的广告资源倾斜到这

一方面。 

 

问题 4：公司今年在冰冻化方面的规划和进展？ 

答：7-9 月份，冰冻化对果汁茶的销售有明显促进作用，尤其在核心城市，

对冰冻化的要求很高。公司过去已经投入了 1 万多台冰箱，2022 年计划通过持

续自采冰箱投入，结合购买冰冻化资源的方式，扩大冰冻化规模。冰冻化，是

公司今年年度的重点策略，目前仍在按照年度计划紧锣密鼓地推进。 

 

 



 

问题 5：公司高势能门店的后续规划？ 

答：由于公司的资源和精力相对有限，因此公司以渠道聚焦的策略为主，

短期内不追求门店或网点数量的大幅增加，而是希望能对现有的门店进行深耕。

例如，选取一些动销比较好的渠道和门店进行聚焦，集中投放资源和费用，通

过产品的生动化陈列把势能建立起来，营造热销的氛围，进而带动其他渠道和

门店的销售。 

 

问题 6：如何看待冲泡类产品的未来发展趋势？ 

答：冲泡产品未来的发展关键在于：1、渠道的精耕下沉。公司冲泡产品在

县乡镇市场及礼品市场的消费需求比较稳固，因此在渠道精耕下沉方面会有一

定的发展机会；2、产品的与时俱进，健康化升级。随着消费者对健康重视程度

的加深，冲泡产品的健康化升级也显得尤为关键，只有通过产品升级，解决消

费者对于健康方面的顾虑，才能有更好的未来发展。 

 

问题 7：公司渠道的库存及备货情况如何？ 

答：公司渠道库存良性健康。其中，即饮产品目前处在渠道备货周期，渠

道库存同比去年基本持平；冲泡产品，目前处于消费淡季，库存同比去年下降

明显。公司一直坚持与经销商长期发展、良性互动的理念，因此非常重视对经

销商库存的管理，只有保证市场良性健康的发展，才符合公司的长远利益。 

 

问题 8：公司在武汉样板市场，具体做了哪些动作？ 

答：公司在武汉围绕原点人群和原点渠道，集中开展营销活动。2021 年，

公司在武汉的 90 所大学做了比较扎实的精耕，按照学校规模的大小，通过“发

朋友圈”的传播活动，给予 800-1000 瓶的限量赠送。凭借优秀的产品和扎实的

渠道，去年下半年，Meco 果汁茶在武汉的业绩实现了快速的增长。公司计划今

年在核心的 10 个城市，复制武汉的成功经验，虽然疫情对校园推广造成了一定

的影响，但公司会尽力想办法克服。 

 

 

 



 

问题 9：公司的新品收入情况？ 

答：公司非常注重产品的推陈出新。从冲泡板块来看，公司去年新推出的

“啵啵牛乳茶、臻乳茶”两款产品，用乳粉替代了植脂末，在健康化方面进行

了全新的升级，线上试销实现约 2000 万的收入，显现出积极的信号。即饮板块，

公司去年 Meco 果汁茶推出了“红石榴白葡萄、荔枝百香”两款新口味，实现了

接近 8000 万的收入。 

 

问题 10：截止 21年末公司共有 1162 家经销商，当前是否还有招商计划？   

答：公司的经销商管理策略，是一个动态变化的过程，并不是一成不变的。

随着公司对渠道商业模式的不断总结优化，经销商数量也会相应地进行调整。

目前，公司不会大范围增加经销商，而是在当前已有经销商的基础上，进行优

化。对于优质、能力较强的经销商，会进行扶优扶强；对于一些相对规模体量

较小的经销商，会调整为二批商或终端服务商；对于一些能力不足的经销商，

公司会进行汰换工作。通过上述方式，更有效地帮助经销商体系做大做强。 

 

三、风险提示 

公司郑重提醒广大投资者，有关公司信息以公司在上海证券交易所网站

（www.sse.com.cn）和法定信息披露媒体刊登的相关公告为准，敬请广大投资

者理性投资，注意投资风险。 

 

特此公告。 

 

 

香飘飘食品股份有限公司董事会 

2022 年 7月 1日 


