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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：2026-010
投资者关系

活动类别
特定对象调研

时间 2026年 4月 28日 10:30-12:00

地点 上海市浦东新区金桥路 1398号金台大厦 10楼会议室

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

东方财富证券、华安证券、金鹰基金、弘尚资产、旌安投资、南

方基金、偕沣资产、永安国富等（排名不分先后）

投资者关系

活动主要

内容介绍

1、看到公司发布《关于使用公积金弥补亏损的公告》，请

介绍公司本次公积金弥补亏损的具体方案、实施影响及后续进展

情况？

答：依据《公司法》、财政部《关于公司法、外商投资法施

行后有关财务处理问题的通知》等相关规定，公司计划使用母公

司盈余公积 70,545,023.35元及资本公积 1,010,022,409.96元，两

项合计 1,080,567,433.31元，以弥补母公司截至 2025年 12月 31

日的累计亏损。本次公积金弥补亏损方案实施完毕后，截至 2025

年 12月 31日，公司母公司报表口径的盈余公积将降至 0元，资

本公积减少至 3,321,029,360.43元，未分配利润则由负值弥补至

0元。通过该方案的实施，将推动公司满足相关法律法规及《公

司章程》所规定的利润分配条件，切实增强公司投资者回报能力，

从而促进公司实现高质量、可持续发展。公司本次以公积金弥补

亏损事项，尚需经公司股东会审议通过后方可实施。
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2、公司奶酪业务 C 端去年第四季度到今年第一季度明显改

善且趋势持续，请问核心原因是什么？是否能够延续这一趋势？

答：公司 C端业务在低温、常温及电商板块均呈现良好增长

势头，核心品类经营企稳改善，成长型新品表现亮眼，共同支撑

本期增长。传统商超渠道经过调整已显现经营拐点，公司持续精

耕渠道、提升单店运营质量与效率，同时积极布局零食量贩、会

员店、内容电商及即时零售四大势能渠道，渠道结构持续优化。

消费趋势上，央视新闻将奶酪列为减肥友好型食物，美国《2025—

2030年居民膳食指南》推荐增加乳制品优质蛋白摄入并将乳脂

肪定义为健康脂肪；三农头条微信公众号也明确认可奶酪适配中

国居民膳食结构与国人体质。奶酪兼具健康与营养产品特性的推

广普及，推动 C端诸多消费场景持续扩容，行业需求支撑坚实。

综合来看，公司对后续经营保持合理乐观预期，增长具备较好延

续性。

3、想请教公司一季度营业收入的具体增长情况，主要由哪

些渠道驱动？

答：一季度公司营收实现同比增长超 30%，增长主要由线上

线下全渠道协同驱动。线下渠道依托春节旺季消费氛围、终端精

细化运营及门店效能提升，实现销量稳步提升；线上渠道则依托

新品推广节奏加快，带动销量增长。展望后续经营，公司将持续

巩固收入增长态势，进一步发挥产品、渠道及品牌优势，力争二

至四季度延续良好增长势头，推动单季度营收稳步提升。一季度，

公司“BC双轮驱动”战略成效显著，C端业务在低温、常温、

电商板块均呈现良好增长势头；B端业务保持较快增速，在餐饮、

大客户渠道实现突破。同时，公司将不断完善产品矩阵，推动品

类结构向多元化、高附加值方向升级，构建多点支撑的增长格局，

为营收持续增长提供坚实保障。
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4、看到第一季度，公司液态奶收入进一步降低，请问公司

液态奶业务目前剥离进展如何，未来有怎样的规划安排？

答：公司液态奶业务剥离将坚持平稳过渡、软着陆的原则。

公司逐步通过现有设备改造转产稀奶油、马斯卡彭等奶酪相关原

料，以及人员向奶酪业务有序转移等方式，盘活存量资产与渠道

资源，兼顾客户合作与商业价值。随着公司“聚焦奶酪”战略持

续推进，奶酪销售规模不断扩大，相应液态奶业务收入占比持续

降低，2025年液态奶业务收入占比已降至 6.51%。业务剥离节奏

将以不损害公司利益为前提，与监管机构保持充分沟通，平稳有

序推进。

5、公司已于今年 1 月完成管理层换届，蒯玉龙总裁正式接

棒，公司进入全新发展阶段，市场对控股股东蒙牛的全方位赋能

抱有高度期待。请问蒙牛在奶源保障、成本管控、研发创新、渠

道协同、深加工及供应链优化等方面为公司提供了哪些具体支

持？

答：质量管控层面，公司控股股东内蒙蒙牛在质量和 EHS管

理方面为公司提供支持赋能，全链路强化品控流程，搭建起 SDS-

ACT质量管理体系，质量检测中心通过国家 CNAS评审，筑牢

食品安全底线；奶源与供应链端，依托内蒙蒙牛奶源稳定供应与

规模化采购优势，叠加内蒙蒙牛将供应链赋能纳入集团战略，为

公司国产原制奶酪原料替代提供坚实支撑；数字化方面，借力内

蒙蒙牛数智化成果上线多款营销数字系统，整合双品牌线上布

局，深化多渠道数字化运营，提升费用投放效率与全链路运转效

能；营销 IP联动上，以“双品牌+双 IP”推动儿童奶酪棒增长，

同时依托内蒙蒙牛体育赛事资源，深化体育明星 IP 合作，助力

品牌向年轻人群延伸；渠道与品牌协同则形成“爱氏晨曦+妙可

蓝多”的“两油一酪”格局，共享优质客户资源与营销渠道，加

速 B端场景拓展。
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6、近期市场观察到公司与多家头部西快、咖啡、烘焙品牌

推出联名新品，B 端品牌曝光度显著提升，能否介绍一下公司 B

端渠道的整体布局打法，以及如何通过标杆客户合作、行业场景

活动来提升品牌渗透率与行业影响力？

答：公司 B 端渠道采用“标杆大客户直营+区域经销商覆

盖”的双轮驱动模式，一方面，通过与头部西式快餐、茶咖、烘

焙品牌的深度合作打造标杆案例，借助门店场景与品牌影响力形

成灯塔效应，带动行业客户认知提升与合作转化；另一方面，通

过行业展会、汉堡节、咖啡节、面包节等专业场景活动，强化品

牌在 B端圈层的专业曝光与产品推广，同时依托经销商体系实

现全国市场的高效渗透与本地化服务，构建起“标杆引领、场景

破圈、渠道下沉”的立体化布局，持续提升 B端市场份额与行业

渗透率。


