
香飘飘食品股份有限公司
投资者关系活动记录表

	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                现场参观 
□路演活动                  □其他

	形式
	现场     网上    电话会议

	参与单位名称
	国寿养老、财通证券、华泰证券、东北证券、广发证券、浙商证券

	时间
	2024年6月26日

	地点
	浙江省杭州市新天地商务中心望座西楼13楼

	上市公司接待人员姓名
	总裁：杨冬云
董事会秘书、财务总监：邹勇坚
证券事务代表：李菁颖

	投资者关系活动主要内容介绍
	1、 总裁介绍公司的情况及产品思路？
答：冲泡业务，从长期来看，仍然存在很大的市场机会，公司制定了“四化”策略：1、品类健康化：消费者对高糖、植脂末等存在健康方面的疑虑，公司将会通过产品的健康升级，配合营销宣传，改变消费者对公司产品的已有认知，消除消费者的疑虑；2、品牌年轻化：公司在一定程度上存在品牌老化的问题，公司将会通过符合年轻趋势的产品包装设计和营销活动，推动品牌的年轻化；3、产品场景化：产品开发需要基于不同的消费场景，例如，在炎热的夏季，可尝试推出冰奶茶，满足消费者在不同季节的需求；4、消费日常化：公司冲泡产品旺季集中，公司将会在前三点的基础上，配合相应销售动作，努力让奶茶变成人们的日常消费产品。
即饮业务，公司当下资源和精力有限，仍将以Meco果茶和兰芳园冻柠茶两款产品为主。
Meco果茶方面：1、公司致力于挖掘产品背后的消费逻辑，经调研发现，消费者心目中，Meco果茶与茶饮店果茶关联度高，且具备更强的便捷性；与瓶装饮料相比，杯装则更加时尚、具有高级感。同时，该消费逻辑在礼品市场也获得了验证。2、基于消费逻辑，公司将Meco果茶定位为“茶饮店之外的第二选择”，通过差异化路线，满足与瓶装饮料不同的消费需求和消费场景。杯装产品更加适合室内静态的消费场景，例如家庭场景、餐饮场景等，目前，在高档自助餐和部分家庭消费场景已经获得了较好的反馈。3、公司将在“杯装”品类做更多的延伸和拓展，同时也会针对不同消费者群体，对Meco果茶的口味进行相应的分化调整。4、品牌营销方面，Meco果茶新定位的广宣物料在今年4月份已经开始投放，广告片近期也已经推出，更多的营销活动公司后续会逐步上线。
兰芳园冻柠茶方面：1、公司经过深入的市场调研，将兰芳园冻柠茶定位为“健康的冰爽饮料”，目前，冰爽饮料主要是碳酸饮料，随着消费者健康意识的提升，对于碳酸饮料存在顾虑，公司结合冻柠茶“纯植物配方”“不含碳酸”的特点，打造健康的冰爽饮料，来满足消费者的需求。2、冻柠茶在香港历史悠久，是港式茶餐厅必备饮品，有很强的解暑、解渴、开胃、解腻解辣、助消化的功能，在餐饮渠道具有一定的市场机会，但公司在餐饮渠道缺乏基础和经验，还需要时间进行探索。3、冻柠茶对于冰冻化要求高，公司将会努力通过多种方式推进冰冻化建设。4、冻柠茶产品目前处在早期的战略方向阶段，与形成完整有效的打法之间还有距离，但冻柠茶经过前期的销售，已经展现出了一定的发展潜力，公司对这款产品具有信心。
2、 公司近期的销售情况？
答：近期，冲泡业务处在销售淡季，公司坚持以终端动销为原则，保证渠道库存的良性健康，确保旺季轻装上阵。即饮业务逐步进入销售旺季，公司在地面和空中的宣传投放节奏有所加快，后续动销反馈情况还需要进一步观察。
3、公司如何协调Meco果茶和兰芳园冻柠茶两款产品的资源投放？
答：Meco果茶和兰芳园冻柠茶两款产品，目前所处的阶段不同。
Meco果茶经过几年的探索，销售范围已经扩展到全国，公司在资源投放上将兼顾样板市场及其他市场。同时，在营销动作、投放方式方面，将不局限于传统广告，公司会尝试多种营销方式，做好消费者触达的工作。
兰芳园冻柠茶，目前聚焦广东和北京两个样板市场，还处在打磨样板市场的阶段，等到样板市场打磨成功之后，再进行成功模式的复制。
4、随着即饮旺季的到来，公司的宣传动作重点投入在哪几款产品上？
答：Meco果茶将主推桃桃红柚和泰式青柠两款SKU，这两款口味是已经过市场检验的主力产品；兰芳园冻柠茶将主推原味产品，公司要打造产品的独特性而非“口味化”，给到消费者最深刻、经典的产品印象。
5、冻柠茶有哪些宣传动作？
答：近期，公司已在广州、北京的部分地铁站投放了地铁广告；同时，围绕北京、广州、深圳、中山、苏州等五个城市，进行了梯媒广告的投放；此外,公司在线下大型企业进行了派饮活动。
6、如鲜燕麦奶茶的后续规划？
答：如鲜燕麦奶茶经过前期的试销，动销和复购数据反馈良好，目前，这款产品仍然存在优化的空间，公司正在紧锣密鼓的打磨优化。
7、公司如何平衡产品打造和渠道开拓这两方面的先后等级？
答：好的产品是一切的源头和基础，而渠道需要结合产品特性来选择。例如，Meco果茶采用杯装形式，更适合室内静态的场景，而CVS门店更多对应室外即刻饮用的消费场景，渠道与产品并不完全适配。经过调研，公司发现Meco果茶的一个主要饮用场景是家庭消费，BC类超市门店是家庭消费的主要渠道。只有找准与产品适配度高的渠道，再组织团队进行发力，才会产生良好的效果。
8、公司与零食渠道的合作情况？
答：公司非常关注零食量贩渠道的发展，在现有的产品中，Meco果茶和冲泡类产品已经进入零食量贩渠道销售。为充分发挥公司在产品创新、生产能力方面的优势，公司正尝试在零食量贩渠道推出定制化的产品，目前公司推出的小包装定制款Meco果茶已在万辰系统上线，后续情况还需要进一步观察。
9、公司在餐饮渠道的开拓情况？
答：对于餐饮渠道，公司目前还处在早期探索阶段。在人员组织方面，公司在每个省区招募1个城市经理和1-2个主管，第一阶段的主要工作是招商；在渠道开拓方面，目前，与产品成本相适配，公司主要开拓偏高端的自助餐餐饮渠道；在产品形态方面，产品规格和包装，后续还要根据渠道的需要进行调整，目前还在探索阶段。
10、Meco果茶在学校渠道的市场空间？
答：中学是Meco果茶单店回转动销最高的渠道，当前在一、二线市场的中学渠道，公司已经覆盖大部分的门店。大学渠道的市场空间较大，但目前公司Meco果茶产品对于大学生而言口味偏甜，公司正在针对大学生等不同群体，对产品口味进行分化调整。
11、公司在Meco果茶宣传推广方面有哪些细化的打法？
答：近期，围绕Meco果茶新定位的广告片已经上线，电梯广告已经开始投放，7月，预计相关传播营销动作将会开展，线下的派饮推广活动会加大力度。同时，公司正在积极探索研究更多有效的宣传方式。
12、公司的梯媒广告主要投放城市？
答：Meco果茶的梯媒广告在武汉、长沙、成都、郑州、南通、合肥、重庆、昆明、天津、杭州等10个城市进行投放；兰芳园冻柠茶的梯媒广告在北京、广州、深圳、中山、苏州等5个城市进行投放。
13、即饮业务的盈亏平衡点？
答：公司的即饮业务，目前仍然处于投入阶段。公司积极打造样板市场、样板经销商，寻找、验证可供复制的成功模式，同时，在费用和资源的投放上，会根据实际情况进行动态调整。未来，当即饮业务模式更加成熟，费用投放更加平稳的时候，盈亏平衡点会逐渐清晰。
14、公司全年的业绩指引？
答：公司会围绕股权激励计划营收考核目标努力。
冲泡业务，主要侧重点在巩固现有的基本盘，同时继续在产品创新升级的道路上，大踏步前进。
即饮业务，公司将会努力延续去年较好的势头。1、Meco果茶和兰芳园冻柠茶作为今年的两个拳头产品，都具有一定的增长潜力；2、现有即饮团队经过磨合，已较为稳定；3、渠道拓展方面在去年的基础上积攒了一定的经验；4、今年公司会努力提升费用投放的精准有效性。



