
证券代码： 605300                      证券简称： 佳禾食品 

佳禾食品工业股份有限公司 

投资者关系活动记录表 

编号：2025-001 

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） 

参与单位名称及人员姓名 江皓云 中信证券； 

王可欣 华泰证券； 

张宇轩 国泰海通证券； 

李梓语 国盛证券； 

王策源 天治基金； 

黄馨平 方正证券； 

郭梦婕 太平洋证券； 

蔡雪昱 中邮证券； 

李美仪 国泰海通； 

杨  苑 国信证券； 

肖燕南 华鑫证券； 

赖思琪 上海证券； 

杨逸文 中邮证券； 

童  杰 华福证券； 

李嘉祺 光大证券； 

范林泉 爱建证券； 

苏进状 上海合远； 



汪  润 兴业证券； 

王嘉琦 兴业证券； 

李嘉瑞 华西证券； 

陈彦宁 绅微投资； 

齐  月 中信证券； 

韩冬伟 国华兴益资产； 

李  爽 沣沛投资； 

胡  幸 海通证券； 

王未红 广银理财； 

王苏煦 汇安基金； 

林丽芬 理成资产； 

洪瑞祥 Point72； 

朱述政 光大理财； 

昌思遥 尚正基金； 

林  梦 工银瑞信； 

崔良旭 泓澄投资； 

高  飚 源乘投资； 

钟洪涛 领路资管； 

 

会议时间 2025 年 4 月 28 日   

会议地点 公司会议室 

上市公司接待人员姓名 董事会秘书：柳新仁  

财务总监：沈学良 

董事：梅华 

咖啡业务负责人：王卓 

证券事务代表： 郜忠兰 



投资者关系活动主要内容

介绍 

一、公司向参会人员简要介绍公司情况 

二、互动交流环节 

Q1、公司 2024 年度收入、利润下滑的原因是什么？ 

回答：公司 2024 年营业总收入 23.1 亿元，同比下降 18.68%，

归母净利润为 8,394 万元，同比大幅下降 67.43%；扣非净利

润为 7,053 万元，同比下降 68.49%。营业收入下降的主要原

因为宏观市场环境影响致使植脂末需求萎缩、餐饮行业价格

战及客户自建产能等。利润下降主要原因为 C端拓展导致营

销费用上涨及营业收入较上年同期下降所致。 

 

Q2、今年公司咖啡业务的增长抓手和展望如何？ 

回答：2025 年第一季度公司咖啡业务增速达 58.63%，得益

于咖啡教育深耕带来的消费需求增长、内需增加和大环境恢

复。去年年末到今年年初咖啡豆原料价格上涨给增幅降了

温，但公司此前一直进行战略采购，预留了库存做储备，并

调整优化了与客户的合作模式。 

在新渠道开拓方面，在盒马和奥乐齐等商超领域做全面

定制化配套服务，盒马现在的咖啡豆、咖啡粉、挂耳包及咖

啡液全系由金猫提供定制化服务，奥乐奇复制比较成功，公

司未来会努力将成功案例复制到更多客户。 

而对于像库迪这样的存量客户，公司随着其需求增加而

提升业绩。 

 

Q3、盒马、奥乐齐这类新客户在合作体系内的整体盈利能力

与其他场景相比如何？ 

回答：公司在与盒马、奥乐齐这类客户定制合作时，会以合

适的利润率为锚点与其签订稳定的合作协议。目前谈判进展

顺利，这类客户虽不是盈利最强的，但能保证营收稳定。 

 

Q4、今年公司粉末油脂业务的增长驱动力是什么？ 

回答：粉末油脂下游饮品店数量已经饱和，下游客户产品正

在发生变革，轻乳茶占比的提高影响了粉末油脂产品的需求

量，且茶饮行业连锁化率超 60%，头部客户考虑供应安全会

有两个以上供应商，导致份额有一定流失。 

茶饮行业策略在发生变化，不再打价格战而是更多回归

到产品本身，且传统奶茶比牛乳茶的盈利空间更高，预计

2025 年茶饮行业菜单结构会回归，公司对粉末油脂产品持

谨慎乐观态度。 

 

Q5、2025 年 Q1 海外市场表现比较好，全年是否可持续？ 

回答：海外市场是公司实现业务增长的重要事业部之一，公

司在 Q1 积极开拓市场，在马来西亚和东南亚市场拿到较大



份额。 

此外，公司加大了非洲、东亚、加拿大等市场的开发，

有望带来更多新订单，公司对海外业务持续成长有信心。 

 

Q6、目前植脂末行业的市场竞争情况如何，包括产能出清、

价格战变化以及价格拐点展望？ 

回答：根据全球与中国植脂末市场调研报告数据，全球植脂

末市场约 280 亿，市场份额集中在中国、欧洲、北美，中国

市场整体呈下降趋势，预计到 2025 年基本平稳在 80 亿左

右，整个品类到了产品生命周期的平台期。 

今年如果只看存量市场，可能存在较多存量博弈和价格

战。公司策略是在存量市场保份额、保利润，同时不断进行

产品创新变革，特别是前瞻的健康化产品，公司看好其成长。 

此外，我们创新事业部致力于开发功能性产品，此类产

品通过添加一些健康物质，符合目前的健康需求，这些产品

也有较高的成长空间。 

 

Q7、全年在渠道经销方面有怎样的规划和展望？ 

回答：2025 年公司的策略是进行更多的渠道精耕。 

B 端方面，要积极开发经销商，健全分销和批发商体系，

特别是针对大餐饮进行体系建设；C端要开拓经销商渠道，

打造重点城市和重点区域。 

目前经销商体系正在构建中，已呈现较好态势，公司将

推出适合经销体系的品类，发掘优质经销商，通过战区划定

让负责人背负开拓任务等方式，建立经销商制度和产品利润

分配机制，保障经销商积极性和公司利润。 

此外，公司总部层面新增重点客户组和特渠组，由总部

为各战区渠道赋能。 

 

注：相关活动如涉及对行业的预测、公司发展战略规划等相

关内容，不能视作公司或管理层对行业、公司发展或业绩的

承诺和保证，敬请广大投资者注意投资风险。 

附件清单（如有）  

日期 2025 年 4 月 28 日 

 


