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立高食品股份有限公司 

投资者关系活动记录表 

 

                                              编号：2023-001 

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 

现场参观 

 其他（请文字说明其他活动内容）  现场交流会      

参与单位名称

及人员 

中信证券、国盛证券、浙商食饮、民生证券、太平洋证券、中金公司、广发

证券、安信食饮等机构共 69 人次。（以上排名不分先后） 

时间 2023 年 2 月 7 日上午、2023 年 2 月 8 日上午、2023 年 2 月 9 日上午 

地点 广州市白云区云城东路 559-571 号宏鼎云璟汇 2 栋 5 楼会议室 

接待人员姓名 
董事会秘书兼副总经理：王世佳先生 

证券事务代表：欧阳群女士 

投资者关系活

动主要内容介

绍 

以现场交流会形式，主要交流内容如下： 

问题 1：公司近期经营情况？ 

答：今年春节假期提前在 1 月，我们提前一周就给工人放假，另外又停

产 2-3 天清洗设备，所以 1 月的有效工作日为 10 多天。从节后来看，春节后

一个月是烘焙淡季，但是很多经销商在节后第一时间返单。由于春节前刚刚

解封，情况特殊，很难线性外推，公司维持谨慎乐观判断，第一季度和全年

继续观察。 

 

问题 2：组织架构的调整情况？ 

答：去年 7、8 月份在湖南进行试点，试点的效果是比较符合预期的，今

年 1 月 1 日开始在全国铺开，公司按照新的组织架构来运行，现阶段运行过

程中暂时看不到明显的效果，但是推进的过程是比较顺利的。组织架构的调

整情况不是一蹴而就的，其后续的进展还需要一段时间来验证。 



 

问题 3：组织架构调整的思路以及达到的效果？ 

答：组织架构调整的思路是不再按照冷冻烘焙、奶油，水果等来划分各

事业部，而是设立集团性质的研发中心、产品中心、营销公司等。组织架构

层级复杂程度降低，更加扁平化，例如没有调整组织架构前，研发中心研发

人员提出一个新产品，需要一层一层往上提报，可能在中间某一层级被否掉，

而现在由总经理直接担任产品中心的总负责人，产品内审的流程会简化很多。

此外，由以前各个事业部为阵营到成立集团性质的产品中心和研发中心，比

较大程度上提高了人效。 

 

问题 4：2023年对渠道和产品的发力点是什么？ 

答：1、渠道下沉：组织结构融合提高人效，比如以前同一客户会有我们

不同的销售人员分别销售冷冻烘焙和奶油产品，现在同一客户由一个销售人

员同时负责销售冷冻烘焙和奶油产品，这样就能把人员充分利用起来推进渠

道下沉。2、产品力：打造更多王牌产品是比较核心的点。去年整体产品推新

情况没有达到理想的效果，现在我们把以前的三大产品中心划分更细，大约

划分成 40 个项目小组，每个小组去开发一种非常特定方向的产品，相关研发

人员的方向也更加明确。 

 

问题 5：厂房比较集中，客户分布区域比较广，我们的物流能否满足客

户的需求？ 

答：针对烘焙食品原料，公司在广东省内主要通过自有车辆配送，配送

半径覆盖约 300 公里，广东省外的区域则主要通过第三方物流公司进行配送。

针对冷冻烘焙食品，公司自有车辆主要负责厂区及各地仓库至客户处的物流，

对于厂区及各仓库间的干线运输，以及少量偏远地区的配送则由第三方物流

公司负责。 

 

问题 6：渠道融合以来人员配备情况？餐饮团队的人员配备情况？ 

答：从去年第四季度到现在人员很稳定，最近全国各地陆续召开了团队



融合动员会，团队能效突破了一定数额就会招新员工。由于渠道融合，公司

餐饮团队从去年 70 人左右缩减到目前 50 人左右。 

 

问题 7：公司去年推出了依乐斯奶油，这款奶油的优势是什么？ 

答：这款奶油的产品稳定性更佳、化口性更好，奶味更加浓郁，而且价

格实惠，客户的反馈也是比较好的。奶油重要的技术参数主要体现在：1、打

发量，1 倍体积奶油能打发到 3-4 倍体积的奶油；2、化口性，取决于使用乳

脂的熔点，熔点越低化口性越好，熔点太低储存环节容易塌。依乐斯奶油的

平衡点做的比较好，熔点接近更高端的奶油品质，对希望提升蛋糕品质又对

价格敏感的饼房客户是比较好的选择，因此公司对该产品未来长期表现比较

有信心。 

 

问题 8：公司明星产品麻薯、甜甜圈、蛋挞皮未来趋势？ 

答：麻薯产品主要是销往商超渠道，2020 年至 2021 年销量增速明显，2022

年因为疫情等因素影响，销量有一定的下降。烘焙产品生命周期是比较久的，

销量下降不是因为消费者不喜欢吃麻薯了，疫情对各层级的消费群体都有影

响，后面会有所恢复。 

蛋挞皮产品，目前公司在做仿手工蛋挞皮，口感会更好，未来销量会有

提升。甜甜圈和蛋挞皮情况类似，未来销量会有提升。 

 

问题 9：大餐饮和小流通在产品结构上有什么不用？ 

答：餐饮客户要求出餐速度快，会更多的选用冷冻熟品，产品在解冻或

复热之后可以达到相同的口感。小流通客户一般设备齐全，会选用冷冻半成

品。 

 

问题 10：目前可以买到很多品牌的冷冻蛋糕，不同品牌的冷冻蛋糕吃起

来的口感差异也很明显，主要差异体现在哪里？ 

答：除了公司，还有一些公司专门生产工业蛋糕、工业冷冻蛋糕，他们

的口感差异在于奶油以及预拌粉的品质与等级。 



 

问题 11：公司第三季度的时候提出了降价的策略，降价对当月的销售额

提升非常明显，但是后面几个月的需求会下降，这个策略对第三、四季度的

影响情况？ 

答：公司降价策略是一种变相降利，是直接给到终端的，目前不存在经

销商压货的情况，所以需求不会产生较大下滑。第三、四季度主要原材料价

格正处于稳中略向下的时候，所以这个策略是有正向循环的。 

 

问题 12：公司商超渠道的份额占比情况？份额下降是因为供货优势是在

下降吗？ 

答：2022 年相比 2021 年商超渠道的份额有小幅下降，这种下降源于竞争，

竞争是因为市场对新产品有需求，公司今年也会更注重产品的研发。 

 

问题 13：内部信息化的进展？渠道融合之前提到下沉到低线城市，现在

下沉的进展？ 

答：内部信息系统还在调整数据，目前还无法清晰呈现，一季度还会进

行持续打磨。渠道下沉，不同地方发展进度不同，目前还在持续深挖。 

 

问题 14：公司在新零售如美团、朴朴的渠道占比怎么样？ 

答：没有具体的统计数据，但这两个渠道的销售情况同春节流动情况密

切相关，因此应该是正常、乐观的。美团覆盖度略高于三分之二，后续只要

销量好，全国中转仓基本上都需要覆盖。 

 

问题 15：麻薯产品在重要商超渠道持续性如何？ 

答：麻薯这款产品不是生命周期的问题，2021 年短期爆发式增长本身不

符合正常的消费习惯，是网红效应等因素综合导致的结果，2022 年整体销售

较 2021 年有所下滑。但是 2022 年底麻薯产品销量有明显增长，因为 2022 年

11 月公司开始进行折扣让利，销售量接近 2021 年巅峰水平，这说明这款产品

不代表生命周期向下走，而是疫情使得商超客户收入消费力受到影响，不是



受众明显缩窄，而是没有卖到一个合适的价格。 

 

问题 16：公司在奶油业务上的定位，未来规划是什么？ 

答：公司上市后，大众对立高食品的期待在于冷冻烘焙而不在以奶油

为代表的原料。2021 年 8 月陈和军先生亲自就任总经理后，经过调研和行业

分析，认为立高奶油的体量相对整个奶油市场还有很大的成长空间。立高奶

油产品主要集中在 200 元价格带上下偏中端的乳脂混合奶油，而对于更高端

的牛奶奶油、UHT 奶油或纯的稀奶油的布局较弱。 

从去年年底开始，立高决定同时提升冷冻烘焙和奶油两个板块的产品力

和销量等。具体表现在去年 12 月推出的乳脂植脂混合奶油依乐斯，引进了日

本研发中心的技术，打造品质标杆。该款产品在行业内颇受好评，虽然价格

是 200 多元，但味道接近三四百元的稀奶油，公司也是希望通过性价比的方

式把腰部产品尽可能的提升。 

奶油看起来是不起眼的原料，但其涉及到的价格带很宽，包含 100 元植

脂奶油、200 元左右中端的乳脂植脂混合奶油、300 元牛奶奶油、400-500 元

的纯稀奶油，奶油消费升级路线清晰，未来行业规模有望继续扩大。近几年，

海外进口稀奶油的进口链路不太顺畅，导致其价格从 300 元/箱涨到 400-500

元/箱，为国产稀奶油带来了一定的价格空间和商业机会。 

 

问题 17：近几年因为行业需求较好，几家企业扩产较快，行业产能饱和

后会走向价格战吗？ 

答：产能是价格战的充分条件但不是必要条件。从产能到最终销售中间

的链路很长。其原因是：1、不一定有足够的销售人员能覆盖更多的客户。2、

物流能力不一定能支持覆盖面积的扩张。3、行业内典型的小企业如果成本压

力大，利润会出现下滑。该现金流很难支撑其扩大一条现代化的产线，不会

不计后果的大规模扩产。销售品注重链路和渠道的触达，如果小而散，则无

法消化产能。 

 

问题 18：渠道下沉进展？ 

答：1、之前分事业部，每个事业部单独对接经销商，经销商很难通过与



事业部的合作获得整个集团产品的代理权。融合之后，可以通过广东立高食

品营销有限公司获得全部产品的代理权。只要区域内没有直接的竞争，对于

经销商很有吸引力。 

2、公司在全国六地设立研发服务中心，目前正在加紧建设，技术人员委

派到 6 个研发中心，将提升响应速度和服务频率，也有助于提高经销商粘性。 

 

问题 19：产品推新效率和销售渠道反馈？ 

答：公司在去年三季报中披露过三大中心改革： 

1、供应链中心，之前按照事业部区分时，供应链没有打通，导致管理流

程浪费。供应链中心整合后会简化流程、提高效率。这一改革相对难度最低，

去年已经基本完成。 

2、营销中心，今年 1 月 1 日开始已经不再划分事业部，销售人员都是立

高食品营销子公司的销售人员。各个区域分公司已经进行动员大会，从 1 月

表现来看，融合还算顺利。但涉及大规模人员融合周期较长，让销售人员卖

有些自己不熟悉的产品需要一段时间的打磨，目前销售进度达成结果并不坏。 

3、产品中心，现在每个产品中心囊括的产品线非常多。以前的激励体系

存在产品经理和研发经理对于未来有潜力、但短期内销售量不高的产品热情

不高。目前是根据研发新品数量或者攻克关键技术给予大额一次性奖金，鼓

励大家不再挑肥拣瘦。 

 

问题 20：渠道下沉后，冷链物流成本压力是否加大？ 

答：干线运输先运到外部分仓，再运至经销商调配，三四线城市使用的

主要是经销商的物流，不使用公司自有物流。 

 

问题 21：2022年甜甜圈进行了降价促销，取得了不错的销售成果、拉动

了产能利用率。2023年对于降价促销的考虑？ 

答：主要以产能利用率为考核，定期评估产能利用率，一旦产能利用率

低于预警线就会考虑折扣促销。供应链中心和营销中心有内部核算价格，营

销中心做建议，供应链中心考虑边际利润增长，两个中心互相配合。 



 

问题 22：物流经济性问题下是否有定价优惠？ 

答：出厂产品的定价是全国统一，偶尔有特殊政策，不会导致大幅度偏

移。物流经济性不但看运输距离，也看运输密度。运输密度大时经济性较高，

运输成本不会有太大上涨。如果只有少量客户、密度不高，则运输经济性不

好。 

附件清单（如

有） 
附件《参与单位名称及人员明细清单》 

日期 2023 年 2 月 9 日 

 

  



附件：参与单位名称及人员明细清单（以下排名不分先后） 

序号 机构 姓名 

1 国盛证券 吴思颖 

2 财通资管 赵雯 

3 交银施罗德 张程 

4 南方基金 李榴心 

5 创金合信 胡尧盛 

6 前海开源 刘智博 

7 华夏基金 李柄桦 

8 大成基金 郭辉 

9 弘毅远方 王鹏程 

10 景林资产 雨晨 

11 摩根华鑫 苏建晓 

12 东方红 吴越 

13 德邦基金 刘敏 

14 汇添富 韩超 

15 诺安基金 刘鑫 

16 景顺长城 肖峰 

17 长信基金 李泽明 

18 中泰证券 唐朝 

19 汇安基金 王苏熙 

20 人保资产 丁月梅 

21 诺德基金 姜禄彦 

22 申万菱信 王昱 

23 广发资管 高峰 

24 兴证资管 邱思佳 

25 浙商食饮 杜宛泽 

26 浙商基金 韩佳伟 

27 兴合基金 陈诚 



28 招银理财 张旭欣 

29 兴业基金 姜涵予 

30 永赢基金 包恺 

31 人保资产 周维 

32 华夏久盈 张宇 

33 太平洋证券 李鑫鑫、李梦鹇 

34 信达食品 娄青丰 

35 安信证券 侯雅楠 

36 友邦保险 姬雨楠 

37 汇丰晋信基金 费馨涵 

38 中信证券 薛缘 

39 慎知资产 张海涛 

40 人保养老 徐椰香 

41 NCC 杨宋清 

42 新华养老 卢珊 

43 凯思博 王一凡 

44 雪石资产 黄格格 

45 兴聚投资 谭一苇 

46 高腾国际 陈泽人 

47 源乘投资 李婷婷 

48 沣京资本 汤晨晨 

49 WT ray 

50 广发证券 刘景瑜、方一苇、高鸿 

51 广发资管 董旭 

52 天弘基金 马雪薇 

53 平安资管 唐宇 

54 信达澳亚 张兆函 

55 由榕资产 张希 

56 凯丰投资 范慧华 



57 太平洋保险 白嘉怡 

58 鑫巢资本 周光仁 

59 中信资管 李有为 

60 中信保诚 管嘉琪 

61 嘉实基金 谢泽林 

62 银华基金 王丽敏 

63 中金公司 王沫、张元昀、胡跃才、吴涵泳 

 


