
四川天味食品集团股份有限公司 

投资者调研活动记录表 

证券代码：603317                                          证券简称：天味食品 

活动类型 
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 现场参观电话通讯其他 

接待对象

类型 
 机构个人其他 

参与单位

名称及人

员姓名 

景顺长城基金、中金公司、中泰证券、华泰证券、天风证券、长江证券、

国盛证券、安信证券、国泰君安、方正证券、华安证券、广发证券、国信

证券、中信证券、招商证券、中邮证券、兴业证券、东北证券、申万宏源

证券、东吴证券、山西证券、民生证券、西部证券、华创证券、国金证券、

西南证券、华鑫证券、中信建投证券、富国基金、前海开源基金、长信基

金、瑞银集团、兴华基金、华宝基金、诺德基金、博时基金等 150 余位机

构投资者 

时间 2022 年 11 月 8 日—11 日 

地点 公司会议室 

上市公司

接待人员 
副总裁、董事会秘书兼财务总监何昌军先生 

活动主要

内容介绍 

现将投资者沟通交流活动中的主要内容归纳整理如下： 

1．预计明年毛利率水平 

    答：目前油脂类产品如牛油、菜籽油价格仍处于高位，部分农副产品

如辣椒价格持续上涨，花椒和大蒜价格下跌，预计大宗原辅料综合成本仍

有上涨趋势。公司将根据 2023 年成本预算情况和参考以往毛利率平均水

平预计明年的毛利率区间。 

2．公司产品是否有提价计划 

答：基于产品毛利率和市场竞争格局背景下，公司于近期对好人家部

分火锅调料和中式菜品调料、大红袍部分火锅调料以及天车部分酱类产品

进行了提价，提价幅度约为 8%—20%，提价前产品占比 10%左右。 

3．明年费用规划 

答：公司已启动 2023 年预算编制工作，参考过去 3 年平均水平，再

结合市场情况和发展战略，最终确定明年费用的投入预算。 

4．对大红袍品牌的规划及小 B 端渠道拓展情况 



答：今年公司将大红袍品牌定位为在 C 端基础上大力拓展小 B 端业

务，也在产品、运营模式、组织和人才上匹配相应资源。由于小 B 端渠

道拓展受疫情影响，目前业务贡献量较小，尚需时间验证，作为未来 3-5

年重要的增长渠道，也是公司关注的重点。 

5．公司新工厂建设情况 

答：公司全资子公司天味家园智慧工厂在 2022 年 5 月顺利投产，总

部双流生产基地智慧工厂目前处于设备调试阶段，预计 2023 年 2 月陆续

投产。智慧工厂拥有行业领先的智慧系统与智能制造，革新了行业产线模

式，解决了传统产线人力投入的痛点和难点，单线产能和人均效能得到大

幅提升。通过智慧工厂，公司实现了智能化系统布局。在全流程自动化制

造和 100%数字化管控的基础上，从根本上解决了食品安全、产品品质、

风味稳定等行业痛点，并大幅提升生产效率。天味食品作为复合调味品行

业的头部企业，坚持不懈地探索新工艺、优化新流程、提升新标准，经过

多年的工业化生产实践，将大规模智能制造引入行业，提供了复调行业的

解决方案，既契合了行业发展趋势，也迎合了消费者对更高品质产品的需

求，助力行业健康可持续发展。 

6．新品研发规划 

答：基于消费端对复合调味品需求的大幅增长以及区域化口味的全国

化蔓延，在 C 端产品线上规划以打造大单品为核心工作，同时开发地域

特色风味系列的调料；在 B 端结合餐饮业态的发展现状，满足中式正餐、

中式快餐的使用需求，开发细分餐饮业态的复合调味料。 

7．2023 年经销商开发规划 

答：公司在现有经销商基础上实施优商扶商政策的同时，对渠道进一

步优化、下沉，并对经销商经销产品进行细分，根据不同的区域、不同的

产品开发经销商。公司从大力发展经销商转变到优商扶商，明年将进一步

完善和强化此策略，通过营销委员会制定销售人员的标准动作，提升销售

标准动作、基本能力建设的销售过程考核，弱化销售结果考核，根据区域、

市场成熟度的不同制定相应的经销商开发计划，保证经销商质量，不断提

升经销商销售额。 

8．行业发展趋势 

答：目前调味品行业集中度还是很低，随着行业整合的不断推进，集



中度不高的行业格局在逐步改变，逐步向资源整合能力强的头部企业集

中。优势企业无论是在产品研发、生产规模、渠道建设、品牌推广等方面，

依然保持领先优势，行业竞争逻辑并无本质变革。公司以现有产品、品牌、

渠道、技术优势为依托，通过进一步整合上下游资源，扩大产能，加大研

发投入，积极开发新配方新产品，并通过持续不断的品牌建设，强化经销

渠道管理，完善营销网络，使公司核心竞争能力不断提升，不断巩固和提

高行业领先地位。 

9．如何对经销商进行管理 

答：1）加强对销售人员及经销商的培训，提升能力；2）加强信息化

建设，提质增效；3）对经销商进行分级管理，采取优商扶商模式，充分

发挥经销商联盟的作用，对标优秀，快速提升运营能力；4）加强文化价

值观的外延式输出，与经销商内外战略对齐。 

10．窜货管理 

答：公司制定了严格的经销商窜货管理办法，根据区域特点、窜货行

为的危害程度、窜货频次等因素，分别对销售人员和经销商进行通报、扣

除绩效考核分/违约金、取消经销商资格等措施。此外，公司上线了“一

物一码”追溯系统，通过建立全流通追溯数据链和数字化管理稽查窜货，

以此营造一个健康良好、秩序井然的市场销售环境，维护所有经销商的利

益。 

11．介绍公司投资业务 

答：基于公司战略规划和业务发展需要，通过内生力量和借助资本运

作夯实核心竞争力，公司通过横向并购、业投一体、机会型参股投资等形

式，实现行业上下游生态链的共同发展。公司先后参股上游核心原材料牛

油供应商四川航佳生物科技有限公司、上游食品机械制造商成都海科机械

设备制造有限公司、上游骨汤料生产商抚顺独凤轩骨神生物技术股份有限

公司、下游餐饮连锁企业河南浩天味美餐饮管理有限公司、下游团餐企业

上海麦金地集团股份有限公司和北京千喜鹤餐饮管理有限公司，通过股权

投资链接核心资源，促进产业生态链良性发展。 

 


