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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”）于近日通过电话及现场交

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 8月 

调研方式：电话及现场交流 

调研机构名称（排名不分先后）：国信证券、晨曦投资、兴业基金、华西

证券、雅策投资、南方基金、泰康资产、华美国际、敦和资管、泰达宏利、东

方基金、银河基金、海通证券、上投摩根、中信保诚基金、农银基金、施罗德

基金、融通基金、永赢基金、燕创资本、天风证券、诚熠投资、淡水泉投资、

大家资产、德邦基金、东方证券、峰岚资产、富国基金、国联安基金、杭州润

洲投资、华泰证券、中新融创、建信信托、呈瑞投资、纯达投资、大筝资产、

環翰投资、老友投资、名禹资产、上汽集团、广汇缘资产、金友创智资产、太

平洋资产、万和证券、云南国际信托、Checkmate Asset Management、国金证

券、盈泉投资、期盈投资、乾璐资本、鹏华基金、利幄资产、北京凯读投资、

汇华理财、中庚基金、弥远投资、国信资管、灏霁投资、德邦基金、中金公司、

翼虎投资、标朴资产、博普资产 

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：公司第二季度经营情况？ 

答：第二季度，冲泡产品进入销售淡季，而即饮产品处在市场启动阶段，

公司销售重点区域-如华东，持续较长时间的疫情管控措施，导致公司整体业务

的正常推进受到一定程度的影响，因此二季度整体销售承压。 

 

问题 2：公司冲泡和即饮产品今年上半年经营情况如何？ 

答：2022年上半年，冲泡产品实现营业收入 4.53亿，同比去年下降 31.37%，

即饮产品实现营业收入 3.88 亿，同比去年下降 5.94%，其中果汁茶上半年实现

销售收入3.58亿，同比增长 0.2%。分季度来看，一季度冲泡实现营业收入 3.29

亿，同比去年下降 36.81%，二季度冲泡营业收入为 1.24 亿，同比去年下降

11.14%；即饮一季度营业收入为 1.58 亿，同比去年下降 3.47%，二季度即饮实

现 2.29 亿营业收入，同比去年下降 7.58%。 

 

问题 3：原材料价格上涨对公司上半年的影响？ 

答：公司采用原材料财年采购模式，大宗原物料采购策略及核心合同价格

均按此模式提前进行规划。公司今年上半年的原材料价格按照 2021 财年签订的

年度合同执行，这其中消化了一部分去年原材料价格上涨的影响。 

关于应对外部因素导致的原材料价格上涨，一方面，公司会做好经营和产

品销售；另一方面，会做好成本的管理。如果未来原材料价格能够保持稳定或

下降，则会对公司产品盈利能力的提升带来一定的帮助。 

 

问题 4：提价是否对公司第二季度的业绩有提振作用？ 

答：公司冲泡产品从今年二月份开始进行提价，截至五月底提价工作基本

完成，而二月份开始，公司冲泡产品开始进入销售淡季。提价对公司业绩的影

响，将会在下半年公司进入冲泡旺季时开始显现。 

 

问题 5：公司是否考虑进行回购？ 



 

答：公司目前社会公众持股占比较小，需要满足上市监管机构关于公众持

股量的最低要求。经过评估，公司认为回购空间受限，因此目前没有这方面的

规划。 

 

问题 6：Meco 果汁茶如何提升盈利能力？ 

答：1、Meco 果汁茶盈利能力的关键在于提升产品销量，形成一定的规模

效益；2、公司会继续聚焦核心城市和原点渠道，通过提高铺市率以及冰冻化、

生动化的陈列来提升产品动销；3、继续推动“样板城市”的推广工作，将武汉

样板市场获得的成功经验在其他核心城市进行推广，提升公司果汁茶的销量；4、

公司计划选取一些饮料消费机会比较大的城市，集中资源组建独立的即饮销售

团队，推动即饮业务的发展，提升果汁茶的盈利能力。 

 

问题 7：哪些新品预计能在下半年或明年起量？ 

答：当前，公司的几款新品所处的阶段不同，在销售表现上也有所差异。

Meco 果汁茶的“红石榴白葡萄”、“荔枝百香”两款新口味，整体销售表现基

本符合预期，兰芳园冻柠茶线上试销反馈情况良好，目前已在广州、武汉两个

线下城市进行销售，但当前还处在初期阶段，需要时间来进一步验证。 

 

问题 8：公司瓶装产品的定位？ 

答：瓶装是杯装形态的延伸，二者是相互支持、相互配合的关系，公司在

未来的推广方面也会做好两者的兼顾，但最终还是会以产品为核心，包装形态

的差异只是为了更好的满足消费者在不同消费场景下的需求。 

 

问题 9：公司瓶装生产线情况？ 

答：瓶装饮料，是一个大赛道，公司高度重视瓶装市场，目前处于探测阶

段。当下，公司的瓶装产品主要通过自产+OEM 代工的方式生产。今年上半年，

公司在湖州生产基地完成了一条瓶装生产线的产能建设，可以为公司未来生产、

管理瓶装饮品积累经验，同时，也能够为产品试销和生产提供保障。 

 

问题 10：公司线上渠道如何部署？ 



 

答：线上渠道包括两个部分：1、公司自身的直营渠道，以天猫为主的货架

式电商及抖音等兴趣电商。2、经销商的线上电商门店及线下渠道线上化。目前，

公司在近场电商及经销商线上电商门店方面投入了比较多的精力和资源，产生

了一定的效果，未来还需要时间进行进一步的验证。 

 

问题 11：公司如何进行渠道库存管理？ 

答：公司一直以来非常重视渠道的管理，以渠道库存的良性健康为第一要

务。对于渠道的管理，公司通过终端走访、库存盘点等方式收集渠道库存数据，

并由专人进行分析反馈。同时，公司根据产品的动销特点，设置了严格规范的

库存考核体系，每月对经销商的库存水平进行考核，从而保障渠道库存良性健

康、货龄新鲜。 

 

问题 12：公司海外市场的后续规划？ 

答：海外市场发展机会巨大，公司对此秉持着积极进取的态度。2019 年，

公司开始开拓海外市场，但受疫情影响，业务收入有所回落，今年公司海外业

务在进一步恢复中。目前，海外业务在公司总营收中占比较小，但未来的市场

机会值得期待，公司将会继续稳扎稳打地推进海外业务的发展。 

 

问题 13：公司终端渠道结构？ 

答：公司渠道主要分为四大类：一是原点渠道，包括大中专学校、零食店、

便利店等；二是势能渠道，包括大卖场、标超以及规模较大的独立超市等；三

是收割渠道，以中小型便利店为主；四是分销渠道，包括批发零售点等。冲泡

产品销售以批零渠道、杂食店为主，即饮产品销售以原点渠道为主。 

 

问题 14：公司品牌的营销打法？ 

答：公司坚持双轮驱动策略，分板块来看，冲泡产品，已经有了一定的时

间积累，营销的关键在于提升消费者的品牌认可度。未来，公司将着力推进冲

泡产品健康化、年轻化升级，不断激活和赋予品牌全新的元素，为品牌注入活

力。 



 

即饮产品，目前处在导入期，公司会加大新产品的探测力度，当出现有潜

力的产品时，公司会加大资源投入，尽快建立产品势能。 

 

问题 15：Meco 果汁茶不同口味的贡献情况？ 

答：在果汁茶口味上，公司坚持 3+2策略，即“总体维持 3 个基本口味，

加上 2 个新的口味进行汰换”。2022上半年，果汁茶实现销售收入 3.58亿元，

其中桃桃红柚、泰式青柠两种口味合计销售收入占比在 50%以上，樱桃莓莓、

红石榴白葡萄两种口味合计销售收入占比在 30%以上。 

 

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 9月 1日 


