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投资者关系活

动类别

R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                £现场参观 

□路演活动                  □其他

形式 £现场     £网上    R电话会议

参与单位名称 广发基金、财通证券、财通基金、东北证券

时间 2024年 4月 26日-4月 28日

地点 浙江省杭州市新天地商务中心望座西楼13楼

上市公司接待

人员姓名

董事会秘书、财务总监：邹勇坚

证券事务代表：李菁颖

投资者关系活

动主要内容介

绍

1、公司2024年第一季度的情况？

答：2024 年 1-2月，作为冲泡业务的销售旺季，公司冲泡产品的

出货速度较快；3月，冲泡业务逐渐走出旺季，以消化渠道库存为主。

随着外部环境的好转，公司在渠道端的投入有所增加，同时对于经销

商费用的支持也有所增加，作为商业折扣会抵减一部分收入。总体来

看，一季度的销售节奏是符合公司的预期的。

2、公司即饮业务的策略？

答：1、我们计划优化 Meco 杯装果茶和兰芳园冻柠茶两个产品品

牌的定位，在二季度开始，Meco杯装果茶将用新的定位与消费者进行

沟通，测试市场的反馈效果；2、同时，配合品牌营销活动会持续进行

投入，并优化投入的方向和策略，提升费用使用效率；3、在渠道端，

公司会聚焦打造样板市场和样板经销商，寻找可复制的成功模式；4、

对于即饮新产品的创新研发和试销优化，也一直在按部就班地进行。

3、公司如何提升即饮业务的产能利用率？

答：即饮杯装产能利用率的提升，关键在于销售规模的提升。公

司着力挖掘 Meco杯装果茶的产品卖点，围绕新的定位，配合市场运营

计划，与消费者进行沟通，同时测试市场的反馈效果，后续如果反馈

积极，公司将会沿着杯装形态做更多的品类拓展，以期提升即饮杯装

的产能利用率。

4、公司库存情况？

答：公司始终非常注重渠道库存的管理，第二季度，即饮逐步进

入销售旺季，公司坚持以动销为原则，确保公司的出货节奏与终端消

费者购买的动销节奏能够匹配，从而进一步保证产品的货龄及新鲜



度，目前，公司库存处在良性健康的水平。

5、公司如何拓展学校渠道？

答：学生是公司果茶销售的核心目标人群，公司非常重视以学生

为代表的原点渠道的推广，学校渠道的拓展空间巨大，公司会围绕学

校及学校周边的终端渠道，加大地面推广活动，同时招募更多适配校

园渠道的经销商。

6、公司线上业务占比？

答：目前，公司线上渠道销售占比相对较小，但公司积极重视线

上渠道的贡献和价值：1、公司将线上渠道作为品牌推广和宣传的窗

口，帮助做好消费者的沟通及教育工作；2、公司将线上渠道作为新品

探测试销的渠道，通过收集消费者的反馈意见，对产品进行优化迭

代。

7、Meco果茶的产品定位？

答：Meco果茶是公司开创的品类，采用差异化的杯装形态，更具

高级、品质感；同时，杯装形态更偏向于室内静态的消费场景，公司

着力挖掘产品卖点，并对目标消费人群进行研究，期望将果茶打造成

“茶饮店之外的第二选择”。

8、公司针对兰芳园冻柠茶产品的打法？

答：1、公司将会围绕样板市场，持续做好运营工作，将样板市场

的成功模式进行复制推广；2、积极探索餐饮渠道的市场机会，开拓更

多专职做餐饮的经销商；3、持续加大冰冻化建设力度，通过尝试线下

的自动贩卖机等方式，拓展冰冻化的销售渠道。4、对冻柠茶的定位进

行研究和优化，将用新的定位与消费者进行沟通，并测试市场的反馈

效果。

9、公司冰冻化规划？

答：公司会在即饮产品的销售旺季，持续进行冰冻化方面的投

入。目前，公司主要通过购买冰冻化资源，来实现即饮产品的冰冻化

陈列。今年，公司计划尝试拓展线下的自动贩卖机销售场景，拓展冰

冻化销售的渠道。

10、即饮产品的终端网点数量？

答：Meco果茶的铺货网点数量约 30万家，兰芳园冻柠茶的终端网

点数约 13万家。目前，公司在短期内暂时不会追求门店数量的大幅增

加，而是希望对现有门店进行深耕。一方面，公司会根据冲泡业务和

即饮业务的特点，分别筛选适配的经销商和终端渠道资源；另一方

面，公司会选取一些动销比较好的渠道和门店进行聚焦，集中投放资

源和费用，通过产品的生动化陈列，建立产品势能，营造热销氛围，



以带动其他渠道和门店的销售。未来，随着公司即饮业务系统性运营

能力的提升，将会循序渐进地增加即饮终端网点的覆盖率。

11、兰芳园冻柠茶的重点销售区域？

答：2023年 2月起，兰芳园瓶装冻柠茶在部分重点城市的线下渠

道陆续铺货。经过一年的线下铺货试销，目前广东地区、京津冀、长

三角为主要的销售贡献区域，并围绕打造样板市场，重点探索可供复

制的成功模式。

12、大红袍牛乳茶的后续规划？

答：2023年，公司对大红袍牛乳茶进行了试销，通过收集外部的

反馈、意见，对其包装、内容物进行迭代升级，目前来看，该产品还

需要时间来进一步探测优化。

13、即饮业务的盈亏平衡点？

答：公司的即饮业务，目前仍然处于投入阶段。近期，公司在积

极打造样板市场、样板经销商，寻找可供复制的成功模式，同时，在

费用和资源的投放上，会根据实际情况进行动态调整。未来，当即饮

业务模式更加成熟，费用投放更加平稳的时候，盈亏平衡点会逐渐清

晰。

14、公司后续的分红规划？

答：公司重视投资者回报，今年，2023 年度的分红比例有所提

升，达到了 51.29%。未来，公司会综合考虑监管政策导向、业务发展

规划以及对投资者的回报等因素来确定每年的分红比例。

15、冲泡和即饮业务经销商的重合度？

答：公司目前有1600多家经销商，其中冲泡和即饮有大部分的经

销商是重叠的。未来，公司希望随着即饮业务的推进，一方面大力提

高原有冲泡经销商对于即饮业务的服务能力，另一方面将部分与公司

要求不匹配的冲泡和即饮的经销商逐步分拆开来，并逐步提升即饮专

职经销商的数量。

16、公司费用投放规划？

答：公司会根据现阶段需要维持近几年以来较大力度的费用投放

力度。今年以来的新变化是，公司更加强调对费用和效率的关注，并

非减少投入，而是关注如何将费用投放在高价值、能产生实际效果的

地方，提升费用投放的精准有效性，当遇到明确性机会点时，公司一

定会根据需要采取大胆的，近乎压迫式的费用投入，以期通过有效费

用的大力度投入带来较大效应的收入或产出回报。

17、公司自动化改造情况？



答：冲泡生产过去属于劳动密集型，2023 年，公司加强内部管

理，通过自动化生产设备改造，有效实现了用工成本的降低及生产效

率的提升。

18、公司2024年第二季度的业绩指引？

答：第二季度，是冲泡业务的传统销售淡季，公司会保持渠道库

存的良性健康；二季度即饮业务逐步进入旺季，即饮产品的出货节奏

将以贴近终端销售为原则，稳步推进 Meco果茶和冻柠茶的终端铺货节

奏。二季度开始，公司将围绕打造样板市场，在找到成功模式的基础

上，加大费用的投放力度，并确保费用投放的精准、有效。


