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上海妙可蓝多食品科技股份有限公司
投资者接待活动记录表
   编号：2025-006
	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
现场接待
□其他（请文字说明其他活动内容）


	接待时间
	2025年9月4日15:00-16:00

	接待地点
	上海市浦东新区金桥路 1398 号金台大厦 9 楼会议室

	上市公司
接待人员姓名
	投资者关系副总裁：胡宗田先生
投资者关系高级经理：周紫瑞女士
证券事务高级经理：周阳帅先生

	参与单位
名称及人员姓名
	长江证券、华泰保兴、华富基金、嘉实基金、开源自营、太平资产、永赢基金、易方达基金（按首字母拼音顺序排列）

	投资者关系活动
主要内容介绍
	[bookmark: OLE_LINK5][bookmark: OLE_LINK3]1.当前奶酪行业消费趋势具体是怎样的？在消费降级的市场环境下，奶酪消费能实现增长，是否源于消费者口味的突然改变？
[bookmark: OLE_LINK4]答：根据央视市场研究股份有限公司之Worldpanel消费者指数（以下简称“Worldpanel消费者指数”），2025年上半年，奶酪品类市场销售呈现复苏迹象，渗透率有所上升。与此同时，奶酪在餐饮端国产替代趋势不断加强，在西式快餐、茶咖、烘焙、工业、中餐领域的渗透率快速提升。
奶酪消费增长并非源于消费者口味突然改变，而是精准契合消费环境的多重逻辑支撑：在“健康中国2030”战略推动下，奶酪正契合国家营养升级方向，奶酪的副产物乳清蛋白粉等产品也已成为健身人群优选；家庭餐桌场景的增长更印证奶酪正从可选向准刚需的转变。此外，奶酪从传统零食向早餐、代餐、茶饮搭配等多元场景渗透；加之国内奶价目前低于国外奶价，国产替代降低供应链成本具备了可能，让B端客户与C端消费者能以更合理价格获取产品，预计奶酪行业景气度将延续。

[bookmark: _GoBack]2、公司当前BC端业务占比如何？远期规划是怎样的？
答：根据公司2025年中报，公司C端即食营养系列和家庭餐桌系列营业收入占奶酪产品销售收入比合计61.78%，餐饮工业系列占比38.22%。公司明确提出“TOB TOC 双轮驱动”战略，将其作为未来五年核心策略之一，TOB 端聚焦西式快餐、茶咖、烘焙、工业、中餐等五大客户群提供专业产品及服务，TOC 端面向全年龄段人群开发多元奶酪产品，形成 BC 端协同增长的格局。

3、上半年毛利率同比有所上涨，原因是什么？C端和B端的毛利率情况？未来如何展望？
答：公司主营业务奶酪产品营业收入同比上升，同时公司积极推动“极致成本”战略落实各项降本增效措施，原材料采购成本下降，以及使用国产原辅料替代进口原料等因素导致整体毛利率较去年同期上升。
当前毛利率结构为C端即食营养系列40%-50%、家庭餐桌系列20-30%，B端餐饮工业系列20%-30%。未来毛利提升空间主要来自：一是深加工赋能，B端原制奶酪、乳清蛋白粉等深加工产品，2025年上半年餐饮工业板块已因深加工实现毛利率提升约2个百分点；二是成本优化，“极致成本战略”初见效，叠加国内奶价低于进口奶源的优势，未来降本效果将持续释放；三是人民币升值也可以降低部分进口原料成本。

4、乳清的规模化应用对生产奶酪降本增效意义显著，请问公司乳清相关技术的研发目前进展如何？已拓展的下游客户包括哪些？
答：7月21日，工信部揭榜挂帅项目突破，脱盐乳清产品供给提升任务成果发布，意义重大，目前产能建设持续推进，新工厂塔体已建成。乳清作为奶酪生产的优质原料开发价值高，公司已推出面向中老年群体的人参乳清蛋白粉，正研发儿童系列乳清产品，同时布局运动健康领域的乳清健康产品。尽管乳清产品存在口感优化的挑战，但未来乳清有潜力成为覆盖儿童、运动健身人群、中老年等群体的健康功能性产品系列，也将是公司在健康功能性领域的产品布局。

5、公司近期推出的新产品中哪些具备爆品潜力？尤其关注近期进入山姆渠道和零食量贩渠道的产品具体表现如何？
答：在新品及重点渠道表现方面，妙可蓝多针对不同人群布局核心产品：儿童群体的成长杯、年轻人群体的奶酪小粒、奶酪小三角主打健康零食；银发人群的人参酪乳主打“药食同源”等产品获得市场好评。渠道端，山姆专属新品“奶酪坚果脆”于8月22日上架，该产品经多次配方优化，集美味、营养、低卡于一体，上架后部分门店当日售罄；零食量贩渠道中，奶酪小丸子进入万辰等头部系统，受到消费者的欢迎。

6、近期股东减持相关情况是怎样的？
答：减持行为是基于自身资金安排，采用大宗交易方式，且与公司基本面及长期发展前景没有直接关联。公司将持续通过产品创新、品牌引领、渠道精耕、管理提效等多项举措，努力提升业绩表现与股东回报，公司管理层及核心团队对长期发展信心明确，经营稳中有进，产业逻辑清晰，核心业务具备长期成长性。




4/4

