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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：2023-004 

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）                 

参与单位名称

及人员 

华创证券、中信建投食饮、长江证券、中金公司、太平洋证券、中信证券、

招商证券等机构共 56 人次。（以上排名不分先后） 

时间 2023 年 3 月 9 日、2023 年 3 月 10 日、2023 年 3 月 11 日 

地点 

参观地址：立高食品华北生产基地（河南省新乡市卫辉市唐庄镇纬二路与桃

园西路交叉口西南角） 

会议地址：新乡国际会议中心雷迪森酒店（河南省新乡市红旗区金穗大道东

888 号） 

接待人员姓名 

董事长：彭裕辉 

副董事长：赵松涛 

总经理：陈和军 

营销中心副总裁：张祖伦 

董事会秘书、副总经理：王世佳 

证券事务代表：欧阳群 



投资者关系活

动主要内容介

绍 

公司于 2023 年 3 月 9 日—11 日筹办了“聚合力·赢未来”2023 年立高战略

新品发布会暨经销商大会，详细展示了公司产品中心、营销中心改革的阶段

性成果及未来具体方向，同时展示了诸多新品。 

会议现场主要交流内容如下： 

问题 1：这些年烘焙产业链里的厂家有什么变化？ 

答：原料厂家基本上分为四大块，原料、设备、包材、其他。 

我们在回顾盘点时发现一个规律，20 年间原材料生产商头部企业变化不

大，而在经销商方面往往不稳定，背后的原因是厂家的壁垒比经销商的壁垒

要大，厂家有技术、资本、资源。设备厂家变化不是很大。包材厂家没有很

突出的、很知名的品牌，目前包材做的好的厂家都是近几年发展起来的。包

装行业迭代很快，很难沉淀出很多巨头企业或者相对比较稳定的强势型企业，

对经营者的思维创新要求还是很高的，需要管理层不断适应变化。20 年前厂

家产品比较单一，现在大部分厂家开始多元化发展。 

 

问题 2：如何帮饼店改变商业模式？ 

答：目前饼店的商业模式还是比较难的，因为很多市场被线上品牌、私

家烘焙、商超替代，饼店的商业模式需要改善。从消费者习惯变化来看，现

在的消费者对包装、感觉的需求越来越高。消费者的需求不断变化，我们需

要关注到他们的精神需求，而不只是味觉和嗅觉。由于冷冻烘焙产品的出现，

C 端售卖场景多元化是大趋势，比如现在商超的很多面包可以拿出来就卖，客

户和消费者的接受程度也比较高。未来年轻消费者的消费习惯越来越成为主

导，所以烘焙行业发展的大趋势非常好，烘焙产品代餐化也一定是个趋势。

我们现在给一些客户做代餐产品，比如牛肉卷、汉堡、薄饼披萨，基本上都

是 4 分钟出餐，然后做线上渠道。冷冻烘焙产品的出现会使未来用户的碎片

化场景比现在更加明显和多元。 

 

问题 3：展望下个 10年，烘焙产业链会发生哪些变化？ 

答：未来产业链和供应链，会有两种竞争模式。第一种模式是上游厂家

和经销商伙伴在产品、渠道、供应链等各种资源和信息打通，将效率、服务



发挥到极致。另外一种模式是传统模式，厂家和经销商产品、渠道、供应链

各自为营，配合度不高，互不信任，相互警惕，效率内耗，现有模式浪费了

很多资源，未来是内耗、没有竞争力的。 

未来公司发展将实现上游厂家和经销商伙伴在产品、渠道、供应链等各

项资源和信息打通，把信息高度对称，把省下的成本一起让利给市场，占领

更多的市场，开拓更多的客户。我们会在更多区域做试点，再将这种模式进

行推广。 

 

问题 4：怎么看待客情、品牌、品质的关系？ 

答：过去是客情第一，品牌第二，品质第三，但今天把客情放在第三位，

未来 10 年，一定是品质第一，品牌第二。品牌和品质是不同的概念，品牌背

书是服务那些不懂的人，但是在原材料板块，品牌不等于品质。乳脂奶油看

多少含乳量，棕榈油看熔点多高、化口性、操作打法性、香型好不好，现在

很多客户不知道哪一款产品更好，就会选择品牌，但是在未来 10 年，厂家会

进行知识辅导，让客户能判断什么产品品质更好。 

 

问题 5：怎么理解公司的产品力领先？ 

答：公司上市后并不满足于现在供应市场的产品门类和品种，以及质量

水平、功能水平的现状。我们提产品力领先，产品力领先就是要继续开发新

品种，老品要继续升级，成品成本要持续降低。为达到这个目标，公司毅然

坚决地打破了原有事业部的条条框框，统一建设实力更强悍、分类更细致、

更接近市场需求的产品中心。公司目前在日本大阪成立了日本研发中心。 

要使产品开发迅速获得成果，同样需要在产品中心全面建设信息化。经

过整整一年，我们的 PRM 产品全生命周期管理系统、文档管理系统、CRM

客户管理系统同步上线，确保产品中心的高效运作，令产品真正在未来全面

领先。 

 

问题 6：在供应链改革方面做了哪些工作？ 

答：为达到领先的目标，我们首先从组织架构上做了革命性的变革，将



各个厂由分公司和事业部管辖，改变为统一的供应链中心统筹，以令厂房更

综合利用，生产更贴近销售区域，产线更柔性配合多元化产品，产能更充分

利用。同时，公司还建立了专业的冷链物流公司致能冷链，在全国设立中转

商以配合货物的调配，除此以外，还有数量庞大的第三方配套机构。为了真

正高效地使整个供应链架构畅动衔接、高效运作、合理调配，公司用了 2022

年整年去建设供应链的全面细致化，要用数据，用科学来精准指导整个供应

链的运作，最终要达成真正的供应链能力领先。 

 

问题 7：公司产品中心、营销中心以及数字化改革情况进展如何？ 

答：1、产品中心：公司产品中心从 3 大产品中心改组成立了 50 多个产

品小组，每个小组深耕研发细分品类。2、营销中心：公司销售人员不再分事

业部，而是将销售职能进行整合，将奶油、冷冻烘焙、酱料等品类共同进行

销售，渠道融合有助于提高客户的广度和深度，同时也能提升人员的运营效

率。3、数字化改革：公司推出供应链管理系统、兴高采链系统（电商交易），

CRM 系统等数字化工具，能够实时更新促销返利、区域商品库存等信息，同

时可监测经销商动销及任务完成情况。 

 

问题 8：介绍一下公司的供应链管理系统？ 

答：经销商可以通过公司的兴高采链系统在线查看合同，通过这个系统

直观了解立高的营销政策，不需要业务员传达，根据政策就可以自主下单订

购，系统会提供实物图片和教学视频；支付之后，会计凭证同时生成；返利、

营销政策申报都有详细记录，可以自行对账；物流系统实时查看，可以在线

签收等等。 

 

问题 9：公司对不同渠道的策略？ 

答：流通饼房渠道：公司营销融合以及加强新品研发的情况下，饼房渠

道有望实现较快恢复。商超渠道：2022 年 10 月以来新品相继上线，公司每个

月都会对商超渠道推出单品。餐饮及新零售渠道：公司针对不同客户专门设

立 KA、西式快餐等销售团队，各类型客户多线并进。 



 

问题 10：怎么看待产品和供应链的竞争？ 

答：烘焙是全渠道烘焙，真正的竞争对手和竞争格局在发生改变，未来

的竞争不仅仅是产品的竞争，是供应链的竞争，更是商业模式的竞争。从未

来的竞争格局看，产品是根本，把一个产品做好是本分，是基本功，是所有

业务的源头。未来一定是供应链和商业模式的竞争。 

 

问题 11：渠道下沉在县乡镇发展的潜力如何？ 

答：我们在地级市除了烘焙渠道，要去做餐饮渠道、酒店、便利店等。

中国有 10 亿人在县份和乡镇，而且中国所有核心城市的人到消费旺季都会回

到县城和乡镇，都在节假日。而且县乡镇也是中国消费力强劲的地区，只是

没激活而已。 

 

问题 12：过去一年立高在数字化做了什么工作？ 

答：我们的目标是要构建商业模式领先的数字营销产业链生态平台，通

过数字化的方式来实现产业链的生态平台。主要有 3 个策略：第一，渠道管

理方面，以前更多管理的是交易问题，现在要转向和合共生这个战略发展。

第二，以往的业务团队储能在行为管理，现在我们会把传统的行为管理模式

改变为落地行业目标管理、项目营销。第三，流量运营到用户运营，公司会

精准划分用户。 

这次的数字化转型于今年 1 月 1 号在华南区和华中区做了小规模实验，3

月 1 号在全国正式上线。 

 

问题 13：未来数字化发展的方向？ 

答：我们期望基于数字化持续创新，做一套有效的生态系统，与渠道伙

伴共创未来。2022 年我们做了业务转型、品牌链接，2023 年会持续往前走，

去做渠道赋能。今年我们会进入到立高数字化的 2.0 时代，到了明年，我们会

继续往数据智能化应用的方向发展。 

我们预计实现的效果是更敏捷的市场计划、更好的市场效应、智能化系



统的匹配、用户画像实现精准化。如果我们能够以产业链整体视角去看销售，

就可以去合理、快速评估预测我们市场变化。 

 

问题 14：公司整个产业平台的架构是怎样的？ 

答：看产业链，分为供应商、地方的内部业务团队、渠道伙伴、终端用

户、C 端消费者 5 种角色，公司都提供了相应的平台工具。尤其对于渠道伙

伴和地方的业务团队，采取非常强大的 CRM 平台，后期会下沉到经销商伙伴

端。除了 CRM 和营销云，还会有营销平台，兴高采链，会基于原来大家订货

之外，做其他功能调整，最底层还有非常强大的数据平台。 

 

问题 15：在打造超级大单品和超级渠道这方面是怎么考虑的？ 

答：我们会用超级大单品去穿透我们的渠道，我们也会用超级渠道来推

动我们更多产品下沉。超级大单品比如甜甜圈、葡挞。我们的依乐斯上市了

两个多月的时间，形成我们奶油的第二大单品。今年会开始全力以赴做超级

大产品，葡挞也要全渠道开发。 

第二是超级渠道。我们会深度精耕，厚积薄发，接下来会形成整个烘焙

行业不可撼动的渠道护城河。 

 

问题 16：如何解决厂家-经销商-渠道-消费者的趋同效应？ 

答：同频才能共振，对于竞争力不强的主动淘汰，把竞争力强的 SKU 在

每个城市去实现布局。我们所有的工作都是希望助经销商一臂之力，让经销

商能够做得更好，能够赚到更多的钱。经销商的优势是要充分利用的，而不

是用来消耗的。 

 

问题 17：如何让参与者有成就感？ 

答：第一是厂家。要有利润才能支撑更强大的研发，支撑向上游建立更

强大的供应链体系，支撑招募更多的人才来为烘焙事业而努力奋斗。第二是

经销商。全力推动经销商有合理的利润，有速度和规模，解决经销商利润问

题。第三个是门店，组建强大的市场，从源头开始，为门店提供更加完善的



供应链服务能力，为门店输出更多的产品应用方案，为门店解决更多的跟消

费者之间的互动问题。我们帮助门店走进社区，走进消费者，帮助门店去创

造更多的消费群体。最后是消费者，我们要解决三个问题，好吃好看好玩，

让他们回头购买。 

 

问题 18：项目小组立项的原则？ 

答：围绕渠道立项，围绕客户立项，围绕产品立项，围绕产线立项，围

绕场景立项，哪里有需求我们就立项。我们是解决需求，不只是说是一个冷

冻面团工厂。只要有需求、有价值，符合我们的价值、客户的价值，就可以

做。所以未来只要饼店有需求，我们可以提供更多的方案，更多的产品，不

仅仅是卖原料，饼店、餐饮所有场景所需要的产品。 

 

问题 19：立高产品中心的愿景是什么？ 

答：用产品力让销售更简单高效。销量好的产品都是别人找你，基本不

需要维护，但是产品力不行，有很多的隐形成本，比如投诉等。产品力不行，

管理再好，也解决不了问题。现在我们研发产品会找消费者、经销商进行多

方评测，如果产品没问题，再没有好的销售业绩就是营销端的问题，我们有

一套内部机制来解决这些问题。 

经营是一切围绕市场需求，管理是为经营做服务的。最高效的经营就是

把产品和需求结合到极致，管理永远为经营服务，管理的价值取决于经营的

价值。 

 

问题 20：公司的核心竞争力是什么？ 

答：公司的核心竞争力围绕几大领先之道，积极落实产品、渠道、产能、

团队等循环的打造。第一，最重要的是商业模式领先，经营管理无法弥补商

业模式的缺陷，我们这次的重大变革就是为了实现商业模式领先。第二是产

品力领先，产品力是为商业模式服务的，商业模式很好，但产品力不行就无

法支撑。第三，渠道领先，厂家之间的竞争不能影响到我们和经销商之间的

关系，渠道做到“深”和“广”。第四，供应链领先，保证交付，软件部分



要有优秀的产品和团队，快速响应市场、迎合变化，同时硬件部分需要依靠

资金和人才。第五，总成本领先，首先要有王牌产品，王牌产品要铺渠道，

有了大单品之后，就一定有优质的渠道。成本有优势就会带来价格优势、产

品优势。最终这 5 个领先之道都是靠人才领先和数字化领先。 

 

问题 21：如何理解营销变革？ 

答：营销变革是建立在整个立高商业模式变革基础之上推进的，是整个

商业模式的一环。我们在两个端口之间建立平台。一端是强悍的产品力，做

极致的产品主义者，如我们的手工葡挞、依乐斯奶油等。另一端是消费者，

我们永远都在打造强悍的渠道，建立完善、优秀的经销体系，来承接产品和

消费者。我们努力去发现经销商的优势，把经销商的优势激发出来，并引导

经销商在优势之上去建立更大的优势。 

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 3 月 13 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 华创证券 欧阳予、彭俊霖、柴苏苏 

2 中信建投食饮 陈语匆 

3 长江证券 范晨昊 

4 中金公司 沈旸、胡跃才 

5 万家基金 王丁 

6 兴全基金 吴悠 

7 天风食饮 薛涵 

8 华夏久盈 张宇 

9 东吴食社 罗頔影 

10 银华食饮 李爽 

11 上海富通 陈涛 

12 交银施罗德基金 张程 

13 中银基金 池文丽 

14 嘉实基金 李亨通 

15 天弘基金 马雪薇 

16 富国基金 徐哲琪 

17 财通证券 李茵琦 

18 摩根基金 刘健 

19 信达食品 娄青丰 

20 淡水泉 陈睿婕、贾婷婷 

21 易方达基金 黄逸群 

22 东方红资产管理 李响 

23 银华基金 洪亦秋 

24 中欧基金 冯允鹏 

25 国盛食品 吴思颖 

26 诺德基金 姜禄彦 

27 太平洋证券 李鑫鑫 



28 广发证券 王永锋、刘景瑜、董思远 

29 景顺长城基金 肖峰 

30 泰康资产 卢日欣 

31 华泰食饮 王可欣 

32 华安基金 章昕乔 

33 招商证券 胡思蓓 

34 安信证券 侯雅楠、赵国防 

35 信达澳亚基金 何思璇 

36 华夏基金 方艺璇 

37 弘则研究 周涛 

38 鹏华基金 王心璐 

39 国寿资产 麻锦涛 

40 博时基金 梅思哲、王诗瑶 

41 国君食饮 徐洋 

42 中信证券 江皓云、薛缘 

43 德邦证券 韦香怡 

44 诚盛投资 魏琦 

45 光大证券 杨哲 

46 景林资产 雨晨 

47 国泰君安 訾猛 

 


