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证券代码：600882 公司简称：妙可蓝多

上海妙可蓝多食品科技股份有限公司

投资者关系活动记录表

编号：2025-011
投资者关系

活动类别
特定对象调研

时间 2025年 12月 5日 10:00-11:00，13:00-14:00

地点 上海市浦东新区金桥路 1398号金台大厦 10楼会议室，线上

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

参会单位

名称

城堡资管、国寿养老、方正证券、华西证券、银河基金、中信建

投证券等（排名不分先后）

投资者关系

活动主要

内容介绍

1、公司过去几年收入增速变化比较大，能否分享核心驱动拆

分？

答：我们认为是行业红利与自身战略升级共振的结果。2021

年前，公司受益于二胎政策落地、消费升级趋势及市场对高附加

值乳制品的青睐，营收保持较快增速；2022-2023年，受消费环境

疲弱、汇率波动、海外奶价上涨等外部因素影响，公司进入业绩

调整期；2024年起恢复增长并在 2025年延续向好态势，核心源于

自身战略能力的持续释放。2021-2022年，公司启动系统化能力建

设，搭建了国内领先的质量管理、研发、生产及数字化体系，目

前已获 CNAS、CMA认证，填补了国内奶酪品类专业检测的空白；

2023年公司正式开启国产原制奶酪计划，此前产品原料多依赖进

口，新计划启动后依托国内奶源开展生产，当年推出的马斯卡彭

奶酪，“马斯卡彭奶酪关键技术及其相关装置的研究与应用”获

得中国乳制品工业协会和国际乳品联合会中国国家委员会联合颁

发的“技术进步一等奖”，并于 2024年实现 B端客户规模化销售。

过去公司以奶酪棒单点突破，2025年后已转向系统化成长，有望
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培育出第二、第三个爆品，持续强化增长动能。

2、关注到公司推行“店效倍增”战略，想了解当前该战略的

关键量化进展与阶段性里程碑，后续的投入节奏规划如何？对公

司净利率的长期改善预计将产生怎样的拉动作用？

答：“店效倍增”战略自 2025年三季度推进以来成效逐步显

现，首先在 B端率先落地见效，带动三季度奶酪业务同比增速超

过 22%；四季度已在核心 C端渠道取得积极进展，C端终端样板店

打造完成并进入规模化复制阶段。后续公司将坚持“能力驱动而

非资源驱动”的增长逻辑，重点聚焦单店动销能力提升，费用投

放遵循精准化原则，集中资源赋能核心渠道与优质终端。净利率

改善方面，通过该战略实现资源优化配置，叠加降本控费举措，

规模效应与费效比优化将持续释放盈利空间，并逐步向行业更优

区间靠拢。

3、请问公司 C端业务未来的核心增长动力来自哪些方面？除

了核心单品奶酪棒，新品类的研发规划、市场及渠道策略是什么？

答：C端未来核心增长动力来自“单品迭代、新品拓展、渠道

深化、品牌年轻化”的四维驱动。一是核心单品持续升级，奶酪

棒作为核心大单品，通过推进配方清洁化升级，巩固市场领先地

位；二是新品类聚焦成年人需求，实现人群破圈，推出奶酪小粒、

奶酪小三角、意式披萨风味奶酪坚果脆、原制涂抹奶油奶酪等产

品，覆盖成年人零食、早餐等多元消费场景；三是渠道持续渗透，

重点拓展零食量贩、会员店、即时零售、抖音、私域会员等新兴

渠道，深化高势能渠道合作；四是品牌年轻化破圈，通过《听，

谁在唱歌》综艺合作、体育赛事 IP联动等举措，触达更广泛客群。

营销端同步推出 2025年度股东回馈数字资产盲盒等创新形式，推

动新品逐步成长为新的增长引擎。
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4、汉堡节作为场景化营销活动，对 B端业务的实际带动效果

（如新增客户数量、订单金额增长、客户复购率等）能否分享？

答：作为 HOCH汉堡节官方推荐奶酪品牌，妙可蓝多联合多

家人气汉堡店打造爆款汉堡。汉堡节活动深度契合“十五五规划”

中“创新多元化消费场景，扩大服务消费”的发展导向，现场推

出的众多地域特色风味汉堡激发了消费者的猎奇消费需求，人气

持续火爆，不仅对公司销售形成直接拉动，更让餐饮品牌与终端

消费者快速建立起对妙可蓝多的品牌认知。活动通过场景化展示

与实地体验，成功与多家餐饮商户达成合作，核心价值在于让商

户直观感受公司在产品新鲜度、供应链配套、服务能力及应用经

验积累等方面的综合优势，部分合作已实现对原有海外品牌的替

代。从合作成效来看，参与活动的商户多数已达成长期供货意向，

活动后合作餐饮商户终端营收普遍提升；同时形成B&C协同效应，

通过活动培养消费者奶酪食用习惯，反哺家庭餐桌等 C端场景需

求，与 B端订单增长形成共振。后续可以将成功模式拓展至咖啡

节、面包节、披萨节等更多体验型消费场景，进一步覆盖茶咖、

烘焙、特色餐饮等细分领域，持续扩大 B端客户覆盖范围。

5、近期多家乳企纷纷布局乳制品深加工赛道，想请教公司对

行业竞争格局的长期看法？公司在奶源供应、规模化生产、客户

粘性等方面的核心竞争壁垒，能否支撑市场份额的持续扩大？

答：乳制品深加工是行业穿越周期、破解供需矛盾的必然趋

势，长期来看竞争将向头部集中，核心壁垒不在于单一品类的跟

风复制能力，而在于全链条的资源整合与综合服务能力，这是一

项需要高效利用各环节价值的系统化工程，并非单纯挤入热门品

类就能抢占份额。公司的核心竞争优势体现在三点：一是市场地

位与品牌优势，作为国产奶酪龙头，品牌知名度持续提升，为 B

端客户合作奠定信任基础；二是产能规模领先，在上海、天津、

吉林、长春以及和林等地拥有 6家现代化生产基地，可稳定满足
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大规模订单需求，保障供应确定性；三是供应链与客户粘性优势，

依托控股股东奶源布局保障原料稳定供应，已进入百胜中国等头

部连锁供应链，通过专业化定制服务与快速响应能力深化客户合

作粘性。这些综合壁垒将支撑公司持续扩大市场份额。

6、最近 B端哪些新增大客户和新产品值得关注？

答：近期 B端业务在大客户拓展与新品落地均取得积极进展：

大客户方面，在深化现有核心大客户合作的基础上，新增多家茶

饮品牌、连锁酒店合作，进一步拓宽大客户覆盖领域；新品方面，

在第八届进博会上发布首款国产原制马苏里拉奶酪，凭借本土化

生产优势与稳定品质获得市场认可，同时全新推出妙可蓝多火山

熔岩奶酪酱，丰富产品矩阵与应用场景。此外，近期联名合作亮

点突出，包括妙可蓝多×花园饼屋联名产品，以及携手一点点推

出的车达奶酪酱风味饮品“芝士乌龙玛奇朵”，助力烘焙、茶咖

等新场景加速推进。

7、近期恒天然上调了奶价预测区间，想请教这一变化对国内

奶酪行业国产替代趋势的影响？未来国产奶源与进口奶源的价差

走势如何？公司在国产替代方面的年化增长目标是什么？

答：恒天然已将 2025/26 产季原奶收购价预测区间从每公斤

乳固体 9.00-11.00 新西兰元收窄至 9.00-10.00 新西兰元，中点

价从 10.00新西兰元/公斤降至 9.50新西兰元/公斤。公司认为，

此次奶价下调是阶段性的，不会形成长期趋势，这一调整仍反映

出海外奶源成本的波动本质。海外奶价受通胀、汇率、贸易摩擦、

ESG合规成本等多重因素影响，波动幅度较大，而国内奶价依托

稳定的供应链体系保持相对平稳，这种价差格局有望持续，将进

一步凸显国产奶酪的性价比优势，加速行业国产替代进程。公司

国产替代进程稳步推进，2025年上半年餐饮工业系列毛利率同比

提升 1.98个百分点。未来公司将持续提升国产原料占比，从而推
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动核心产品国产化率进一步提高。

8、公司同时布局 B端与 C 端业务，想了解两者的费用投放

如何平衡？各自的费用占比规划是什么？IP合作等营销举措对销

售费用率的影响大致多少？后续费用投放效率的提升路径有哪

些？

答：公司费用投放遵循战略聚焦同时保证效率优先，整体围

绕奶酪主业分配资源，2025年上半年销售费用率同比减少 2.26百

分点至 17.37%。费用平衡上，C端费用聚焦渠道建设与品牌推广，

B端费用重点投向客户服务与场景化营销，两者占比根据业务发展

阶段动态调整，核心是保障投入产出比。IP 合作等营销举措经过

精准测算，让费用投放更趋高效，2025年三季度销售费用率同比

下降，体现了费效比优化的成效。后续费用投放效率提升路径包

括三点：一是 B&C端资源协同，让品牌推广同时服务两端业务，

实现费用复用；二是数字化精准投放，借助私域电商数字 IP资产

吸引年轻目标人群同时提高消费者粘性；三是规模效应摊薄单位

费用，随着营收增长持续优化费用率。

9、实现 B端与 C 端的长期发展目标，公司需要构建哪些核

心组织能力？在 BC协同的组织架构设计、核心团队的人员配置，

以及核心人才的留存机制等方面，能否分享具体规划？

答：支撑B&C端长期发展的核心组织能力包括协同作战能力、

快速响应能力与持续创新能力。组织架构上，公司实行扁平化管

理，推动 C 端与 B 端深度协同，保障业务高效推进；截至 2025

年上半年末，已覆盖约 80万个零售终端，为协同落地提供基础。

人员配置方面，打造了国内专业的奶酪领域团队，持续投入研发

费用，同时与高校共建研发平台，强化技术人才储备；通过校招

等方式吸纳新鲜血液，构建完善的人才梯队，重点培养奶酪行业

专业人才。留存机制上，推出《2025年股票期权激励计划》和《2025
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年员工持股计划》，为核心人才提供行业竞争力薪酬与清晰的职

业发展通道，保障核心团队稳定性，为业务长期发展提供支撑。


