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雪天盐业集团股份有限公司投资者关系活动记录表
                                                       编号：2022014
	投资者关系活动类别
	□ 特定对象调研        □分析师会议
□ 媒体采访            □业绩说明会
□ 新闻发布会          ☑路演活动（广发证券系列专场）
□ 现场参观            ☑电话通讯
□ 其他 

	参与单位名称及
人员姓名
	深圳市凯丰投资管理有限公司	童帅
泰康资产管理有限责任公司	卢日欣
长安基金管理有限公司	唐癸云
泰康资产管理有限责任公司	闵锐
进门财经	刘婷
中邮理财有限责任公司	李天怡
博时基金管理有限公司	高晖
发展研究中心	张雨露
华商基金管理有限公司	常宁
蜂巢基金管理有限公司	王映雪
天治基金管理有限公司	王策源
西藏源乘投资管理有限公司	高飚
珠海市怀远基金管理有限公司	陈磊
北京禧悦私募基金管理有限公司	张福龙
广发融资租赁（广东）有限公司	张航
深圳民森投资有限公司	刘倩
深圳市裕晋投资有限公司	石宁
国寿安保基金管理有限公司	曲朗宁
华泰柏瑞基金管理有限公司	叶丰
新活力资本投资有限公司	李程
华泰证券（上海）资产管理有限公司	姜鑫
银华基金管理股份有限公司	陈晓雅
Winnington Capital	Chris Wang
招商基金管理有限公司	吴艾伦
上海铭箭投资管理有限公司	张健#
嘉实基金管理有限公司	颜伟鹏
浙江浙商证券资产管理有限公司	刘淼
领睿资产管理有限公司	周赛帅
深圳市领骥资本管理有限公司	Jenny You尤加颖
国联证券股份有限公司	赵宇
领睿资产管理有限公司	周赛帅
上海元葵资产管理中心（有限合伙）	赵志海
平安资产管理有限责任公司	孙驰
华夏基金	苏海鸿
太平养老保险股份有限公司	项飞燕
英大保险资产管理有限公司	张立晨
上海人寿保险股份有限公司	李薇
中邮理财有限责任公司	胡泊
上海甬兴证券资产管理有限公司	秦庆
深圳奇盛基金管理有限公司	李飞廉
广发证券投行业务管理委员会	肖东东
广发证券发展研究中心	刘景瑜、赵靓、高鸿


	时间
	2022年6月9日 

	地点
	通讯形式

	上市公司接待人员姓名
	公司董事会秘书刘少华、公司证券法务部副部长王婷

	投资者关系活动主要内容介绍
	Q: 17年盐改之后，整个行业竞争环境、定价方式、企业经营思路都有较大变化，未来食盐行业发展进行展望，包括行业增长速度、竞争格局、发展趋势等？
A:国家2017年启动盐改，方向是推进市场化进程，释放主体的内在发展动力，提高行业发展质量。17年以来，盐业体制改革取得了很好成效，首先，行业“散小差”的情况逐渐改变，通过并购重组等，产业集中度提高。第二：盐产品结构优化调整、品质提升，有利于满足消费者多元化需求。雪天加强研发，现在有40多个品种，200多种规格，差异化产品得到了相关消费群体的响应。第三：优势企业规模扩大，竞争力增强，培育具有国际竞争力的头部企业是行业未来发展的方向。
我们预计今后发展的趋势是日益开放、稳定增长、发展质量越来越高、产品品种越来越丰富、产业集中度越来越高。

Q：渠道结构情况？
A：湖南省内：渠道做得很深，全省各市、县、乡镇甚至小便利店都覆盖，以直营和配送为主。湖南省外：通过建立分公司、发展经销商的模式来做线下营销。同时，我们在全国范围推进电商，渠道的结构还是比较立体化和多元化的。

Q：长期的省内外收入结构占比情况？在省外市场开拓的重点和难点是什么？
A：湖南省是公司传统的主渠道，在保量的基础上加快优化产品结构，市场占有率在80%以上，中高端盐占比逐步提高。湖南省外在扩量的基础上，稳步提结构。所以两边的营销策略各有侧重。2021年以来，省外除了推进原来的线下销售外，在全国大型KA卖场、电商等渠道拓展。未来我们认为省内省外都是一个大市场。省外随着分销渠道的优化和拓展，量和质都会有大的提升，省内省外的差异会逐步缩小。当前省外的销量已经超过省内了，只是在产品结构方面还要优化。

Q：公司持续在推动产品升级，如去年的松態997，食盐产品升级的背后逻辑是什么？以及高端产品的占比怎么样？
A：雪天2021年小包盐销量41万吨，湖南省内约20万吨，湖南省外20多万吨。中高端盐在41万吨盐里为5.7万吨，占比14%，而高端盐约4000吨。所以当前盐产品消费结构基本上是金字塔型的。基于我们对于市场的分析，今后这种消费结构应该会变成纺锤形（中间大、两头小）。因为消费升级是大势所趋，消费者对盐产品差异化的认知、以及对生活品质的追求越来越高，那么中高端盐的销售占比肯定会稳步提高，盐的价格中枢也会稳步上移。当前食盐市场主要矛盾不是缺盐，而是缺好盐，是结构性的短缺，消费者想要的品类没有开发出来，或者是没有触达终端。这就是食盐市场最需要解决的矛盾。雪天积极探索和推进产品升级，取得了初步成效。相对于全国500万吨的小包盐市场容量，未来有很大的发展空间。我们希望在把量做大的基础上，中高端盐占比达到20%以上。
Q：高端盐主攻的渠道是什么，人群画像是哪部分群体，费用率是怎么样的？
A：高端盐消费渠道有区域、年龄段、消费场景等区别。从区域来看，大中城市是主要的消费市场。从年龄段来说，中青年是高端盐主要消费群体，在消费场景方面也有不同，比如家庭餐桌用盐、烧烤用盐、月子餐用盐，养老院、学校幼儿园等场所的高端盐需求潜力很大。
这一块费用投入，首先是加大广宣投放，去年以湖南市场投放为主，现在面向全国市场，最近雪天在央视一台黄金时段和北上广深等10个一线城市社区梯媒投放广告，在高速、城市地铁、高铁包括站厅进行广告投放，线上通过电商渠道加强合作投放，另外在一些综艺节目和新媒体上保持投放。整体目标就是对主要的消费群体、主要的渠道、主要的消费场景加大广宣投放，集中在高端盐上面加大投放增量。
第二是继续加大研发投入，去年研发投入接近2个亿，今年加大力度，重点是高端产品的开发，包括增鲜控钠盐、原生矿物质盐如锶盐、钙盐，不断丰富我们高端系列产品，拓展消费群体的广度。
第三是营销费用，在全国性连锁商超，KA卖场，以及电商等重要渠道拓展上增加投入，对经销商和营销团队加大激励措施。

Q：之前提到我们纯碱、包括氯化铵产能的提升，也有双90万吨的规划，请您分享一下我们长期的规划和战略方向？
A：纯碱和氯化铵明年将达到双90万吨的产能。接下来可能会整合存量的产能来扩大规模，这个跟产业政策、地方规划等密切相关，还在论证之中。

Q：调味品保持消费者使用黏性很重要，对于我们来说，对餐饮端和C端食盐有多高的替代成本？如何做消费者教育来保持使用黏性？
A：食盐是不可替代的商品，只是在品类和品牌上有选择。所以我们以食盐为核心加大品类拓展和品牌建设。包括食盐差异化品类的研发，和以盐为出发点开发复合调味料。雪天的复合调味料很快就会面世。食盐营销偏C端，这种黏性依靠经销商和消费者对雪天的认知来强化。目前雪天品质的优异性得到了广大消费者的认同，中高端盐品类的开发走在前面。消费者对雪天中高端盐的认知度和接受度越来越高。公司主要通过持续的研发投入，强化品类开发的领先优势，持续加强品牌宣传、投资者教育、加强与消费者的互动，增强他们和雪天的黏性。

Q：公司从14年以来，通过并购做了省外的产能布局，帮助了省外开拓，以后产能开拓会重点关注哪些区域？
A：雪天此前在优化区域布局上发力，取得了一定的成效，在河北、重庆、江西布局了生产基地，对周边区域形成了有效覆盖。接下来还要强化全国化战略，进一步提高规模效应和区域有效布局，同时在品类发展上要加强海盐和湖盐生产能力的补充。

Q:成本上，今年以来大众品成本压力比较大，盐化工煤价波动也比较大，成本端做一个展望？
A：成本端从去年就形成了比较大的压力，今年煤炭价格，包装，物流等成本应该不会有太大变化，生产成本整体上会比去年增加，但产品价格也相应提高。从一季度到目前来看，各个品类、各个业务线的毛利同比是提高的。展望全年，基础盐产品（工业盐和食盐）价格相对会比较稳定，我们在小包食盐的结构优化上下功夫。纯碱和氯化铵会维持高景气度的行情。烧碱类和双氧水稳定向好并将产生新的增量。因此，各个业务线的毛利水平会比上年提高。

Q：大家都知道食盐是有销售半径的，随着供应链以及产能提升，销售半径会不会有向外扩充的可能性？
A：食盐和工业盐销售半径是基于以陆地运输为主，对于水运来讲，距离的影响区别不大，我们的几家制盐企业水陆交通便利，通江达海，市场覆盖能力比较强。另外，以前运输半径主要是受制于盐产品的毛利。随着食盐品类优化和毛利提升，对物流成本的消化能力也是提高的。

Q：复合调味品请您展望一下未来可能的重点单品？
A：去年开始筹划复合调味品，因为疫情影响，整个开发计划有所滞后。目前前期工作已经做好，新的复合调味品即将上市和大家见面，有几个产品序列，品类丰富，后续还将不断开发新品。




