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东鹏饮料（集团）股份有限公司投资者关系活动记录表 

投资

者活

动关

系类

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参观 

其他  线上交流        

参与

单位

名称

及人

员姓

名 

万家基金：李文宾、刘宏达、刘文杰、章恒、束金伟、耿嘉洲、 

郎彬、王琴 刘林弟 

易方达基金： 张坤、于博、杨俊、叶正、包正钰、黄逸群 

华创证券： 范子盼 

时间 2021 年 10 月 

地点 公司三楼会议室二 

公司

接待

人员

姓名 

董事会秘书:刘丽华 

董事会办公室：罗丹 

投资

者关

系活

动主

要内

容介

绍 

二、交流互动环节 

Q：未来广东省终端的增长空间如何？ 

A：广东并没有达到销售的“天花板”：一方面广东省内各区域市

场发展不平衡，珠三角销售贡献会大于粤西、粤北地区；另一方面 2022

年在广东设置了餐饮大区，打通餐饮渠道，除了推广东鹏特饮，也会

推由柑柠檬茶、陈皮特饮、水等非能量饮料；第三方面，广东也在不

断加大产品的渗透力度，加快渠道下沉的进度，分层次分重点提升渠
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道覆盖率和覆盖质量。 

Q：公司未来会在哪些渠道发力？ 

A：首先是餐饮渠道，目前广东珠三角地区有很多蓝领，据了解他

们午餐标配是盒饭加东鹏特饮。但目前他们获得产品的渠道来自便利

店，未来餐饮渠道开拓策略是与连锁的餐饮店建立合作，通过这种方

式直接触达这些重度客户群。今年在销售策略上也未注重非功能饮料，

2022年会用餐饮渠道对非功能饮料进行布局。其次，对于 0糖等中高

端产品会在例如科技园区等中高端人群聚集的地方布点。最后由于疫

情原因近两年特封通渠道不易进入，2022年会考虑在一些特封通渠道

如校园，网吧等做推广。 

Q: 省外区域比较多，未来是否会重点推华中，西南市场？ 

A：这几年西南市场增长较好，重庆基地已经开始投产。华中市场

增长也不错，考虑到公司的运输半径，已在长沙拿地覆盖江西、湖南、

湖北等华中区域，预计长沙基地 2024 年投产。所以华中，西南市场是

公司会重点推的市场。 

Q: PET价格涨幅较大，同时 PET 在产品的包装中占比很高，是否

会对公司造成影响？ 

A：对公司有一定的影响，但不能完全通过现货价格测算成本。公

司内部会通过期货提前锁定价格。目前 PET 市场生产未完全恢复，供

不应求，价格偏高，所以目前时点公司并未完全锁定 2022 年 PET 价

格，公司会持续关注市场行情，在适当价位提前锁价。 

Q: 9月限电对公司的影响？ 

A：会有一个多星期左右的影响，公司也在限电期间将机器设备进

行了大修，大修时间较往年有提前。 

Q:新品推广的费用是什么情况？ 

A: 新品推广投入的费用与渠道相关，目前 0糖产品全国性广告推
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广力度不大，明年是否会进行全国性广告推广与销量和终端布局相关。

我们明年会较多的是做有针对性的区域性广告，这样性价比也较高，

重点是做陈列，冰柜的投放，能直接拉动动销的举措会发力。 

Q: 0糖与 500毫升是否会有部分消费者替代的情况？ 

A: 较少，0糖与特饮终端布局不一样。 

Q：市场传闻“已经截单不发货”，是否属实？ 

A：公司的整体风格较为稳健，保持长期健康稳定的发展是公司长

期目标。相比出更多货提高收入，公司更看重终端的动销情况，所以

在部分还有一定库存的区域公司会选择控货，同时鼓励销售人员更积

极的拉动终端动销，消化库存。一方面能保证 2022“轻装上阵”，另一

方面能保证渠道货龄的新鲜度。但是对于库存较少的成熟区域公司会

持续发货，不会出现市场断货的情况。 

Q：华北表现相对较弱原因是什么？ 

A：从客观原因看一方面南北饮食习惯会有一定的差异，另一方面

南北气候差异也有一定的影响，北方秋冬季节持续时间较长。主观方

面公司认为华北是个较大的潜力市场，待开发的空间较大，为更好的

贯彻公司的策略方针，促进华北市场的销售，华北已经进行了人员组

织架构的调整。 

Q：三季度渠道网点变化？ 

A：现阶段行业终端网点接近 500 万个，截至 2021 年二季度公司

网点仅 179 万个，公司还有较大的开拓空间，所以有效网点终端的开

拓是公司销售人员重要的考核指标；同时公司也注重库存的消化及单

点产出的提高。所以三季度网点会有一定的增长，具体数据 2021 年年

报会进行披露。 

Q: 新品的推广情况如何？ 

A：新品今年推广暂未扩区域，0糖还是在广东，广西及浙江部分
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市场销售，市场接受度较好，加気今年未做重点投入，新包装版的由

柑目前已在广东市场上市。2021年接近尾声，为保证货龄的新鲜度，

公司会在年后选择全国一些较大的城市区域进行新品推广。后期公司

也会不断总结市场经验研发更多新品。 

Q: 非能量饮料增速慢原因？ 

A：由柑柠檬茶在消化老库存包装，今年未进行大力度的推广。 

2022年一方面会从架构上在广东区域设置餐饮大区，重点推广由柑柠

檬茶、陈皮、水；另一方面由柑柠檬茶更换新包装后也会在校园进行

推广。 

Q: 推大咖的原因？ 

A：根据多家行业分析数据显示，即饮咖啡是饮料行业增速最快的

细分行业之一，同时咖啡也具有提神的功效，公司看重该细分领域的

潜力，因此推出了东鹏大咖。 

Q:未来费用投入品牌推广计划？ 

A:会根据供应商反馈及市场情况，媒体环境进行策略的制定，具

体策略目前还在探讨阶段。 

 

 

 

 


