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浙江五芳斋实业股份有限公司 

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             电话会议 

□其他 （请文字说明其他活动内容） 

参与单位名称 长城基金、摩根华鑫、珞珈方圆、源乘投资、万和证

券自营、鹏华基金、华夏基金、中融基金、恒大人寿、

大成基金、前海开源基金、信达澳亚基金、太平洋证

券股份有限公司、富安达基金公司、鹏扬基金、友邦

人寿、浦银安盛基金、中欧基金、光大保德信基金、

前海开源、信达基金、天弘基金、景顺基金、富国基

金管理有限公司、博时基金、广发基金、申万菱信、

财通资管、长江证券、开源证券、安信证券、新华基

金 

会议地点 五芳斋总部会议室 

上市公司接待人员姓名 董事会秘书：于莹茜 

董事会办公室主任：许一通 



投资者关系活动主要内容

介绍 

问 1：公司主营产品以粽子、月饼为主，生产的季节

性比较明显，如何提升淡季的产能利用率，缓解经营

的季节性波动？未来对于非粽产品有无规划？ 

答：我们在保持粽子、月饼产品稳定发展的基础上，

也在尝试开发第二增长曲线诸如烘焙食品、卤味食品

等，力求多元化发展。未来公司希望能围绕二十四节

气去做产品的铺排，打造公司全产品曲线。做到五芳

斋等同于中华传统美食，这也是公司未来的战略目标。 

此外，近期国家从政治层面出台了很多的措施去支持

中国传播传统的文化的发展。比如二十大将“增强中

国传统文化的传播”作为单向标题做系统的阐述，包

括浙江对于中国传统老字号出台了一些利好的政策，

从这个层面上来讲对于公司是有利的。另一方面，从

公司层面来讲，除了保持现有的三大节日旺季外，未

来也会围绕二十四节气打造公司全产品增长曲线，弱

化销售季节性，增加更多日销产品。目前我们已经形

成以粽子为主导，集月饼、汤圆、糕点、蛋制品、其

他米制品等食品为一体的产品群，也推出了不少零售

产品，包括素肉、绿豆糕、核桃酥等。我们会定期在

电商平台推出日销新品，如果反响不错，后续也会在

全渠道进行铺开。 

 

问 2：目前公司的销售情况按区域来看主要以华东、

华中地区为主，麻烦介绍一下公司的区域扩张计划及

销售策略？ 

答：2019 年度、2020 年度和 2021 年度，公司主营业

务收入中来源于非华东地区的收入占比分别为

38.55%、44.18%和 48.8%，公司充分发挥“五芳斋”品

牌优势，在华北、华中、华南、西南等区域以及线上

电商零售平台的销售收入整体呈上升趋势。 

目前公司在北京、深圳、广州等地都有分公司和办事

处，近几年的业绩也一直在稳定增长。未来公司也会

在稳定江浙沪基本盘的基础上，向华北、华南去拓展

业务。 

 

问 3：门店这几年表现不佳，目前的重心放在哪里？

未来是否还有大规模的拓店计划？之前有没有做过类

似的尝试？通过加盟还是直营的方式拓店？渠道拓展

上面的策略是怎么样的？哪一个渠道会是我们的重

点？ 

答：目前连锁餐饮门店的发展受大环境特别是疫情的

影响还是比较大。门店目前的发展重心主要还是江浙

沪这一块，受 2020 年以来疫情影响，连锁业绩整体呈

下滑趋势。近年来我们也在不断的尝试和探索连锁发



展新模式，新模式会以加盟为主，只有在模式得到论

证成功的情况下，我们才会考虑去做全国的大幅度扩

张。接下来伴随着疫情的放开，以及餐饮板块的修复，

相信明年会有所好转。 

 

问 4：请介绍一下公司在月饼系列的竞争力与潜力？ 

答：根据华经情报网数据，从月饼线上与线下销售份

额来看，2020年五芳斋均位列全国第三，分别达到9.3%

与 8.6%，深受广大消费者青睐。月饼方面，公司的竞

争优势主要在于我们的渠道力、品牌力、产品力：①

利用成熟粽子渠道，增加月饼产品的铺货率、市占率；

②利用粽子第一品牌，在华东区域的品牌影响力；③

对产品的品质要求及创新口味开发，增强五芳斋月饼

产品的产品力。目前我们以四层流心糯月饼作为公司

核心品相，比一般的流心月饼口感更软糯，以此打造

差异化竞争。随着二期生产车间的建设落实，公司布

局月饼及其他烘焙类产品、速冻类产品的产线，预计

未来月饼及烘焙类产品的毛利率也将有所提升。 

 

问 5：公司未来会考虑偏向 To C 还是 To B？公司在切

入新的品类时，如何跟现有的一些老玩家去 PK？ 

答：五芳斋主品牌的主力还是 To C 的。公司借助与知

名品牌的双品牌合作，让品牌越来越年轻化，并以此

来拓展新的消费人群。考虑到粽子市场上还有来自全

国各地非常多的品牌有对供应链的需求，我们也在积

极开拓 To B 端的市场。 

在新品赛道上，我们利用现有的全渠道优势，结合较

强的品牌传播能力，可以快速起量解决基本的产品问

题，我们现在已实现电商、商超、连锁三大渠道全覆

盖，能够确保消费者在线上线下都有很好的服务体系

支撑。另外从差异化的角度来看，我们聚焦于中式烘

焙的方向，也推出了更符合江南口味的茶食糕点。 

 

附件清单（如有）  

日期 2022 年 12 月 

 


