
证券代码：603237                         证券简称：五芳斋

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：2024-003

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          £路演活动

R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 泰康资产、太平洋保险、中海基金、中金证券、国泰

君安、民生证券、中信证券、东北证券、中泰证券、

光大证券、浙商证券、财通证券、兴银基金、中融基

金、海南明觉、银河证券、华泰证券、德邦证券、方

正证券、广发证券、华福证券、华西证券、西部证

券、东方证券、国联证券、太平洋证券、华创证券、

长江证券、首创证券

会议地点 五芳斋院士专家楼

上市公司接待人员姓名 董事长：厉建平；

总经理：马建忠；

副总经理：沈燕萍；

财务总监：陈传亮；

董事会秘书：于莹茜；

研发总监：陈召桂；

董事会办公室主任：许一通；

投资者关系专员：岳靓



投资者关系活动主要内容

介绍
1、我们关注到五芳斋这两年在产品、渠道上都做了

很多优化，包括门店减亏和第二曲线推出也带动整个

公司的进一步发展，想问下公司未来的具体战略是什

么？

答：近年来，随着以 00 后为代表的新青年崛

起，年轻群体兼具爱国情怀与文化回归的新时代人文

精神。传统节日的文化传承与弘扬迎来了有参与、有

内容、有互动的多元机遇。五芳斋也进一步启动了品

牌年轻化战略，积极发扬国潮文化。

公司在尊重历史传承的基础上，融入时代精神、

与时俱进、开拓创新，坚持“守护和创新中华美食”

的品牌使命，围绕以“糯米食品为核心的中华节令食

品领导品牌”的战略愿景，持续实施“糯+”业务发

展战略。第一步是深耕主业，推出多品牌矩阵，“五

芳传世臻”定位高端品牌，成为高端送礼首选；“五

芳斋”定位中高端品牌，始终要成为粽子行业龙头；

“五小芳”定位高性价比品牌，验证高性价比的商业

模式，三大品牌进一步丰富五芳斋在粽类市场覆盖

度，加深细化在消费者心中的品牌心智，同时继续加

强对连锁板块的投入和开发，加速推进餐饮零售一体

化，打造“中华节令食品+伴手礼”即食和即烹体验

的新业务模式。第二步是强化非粽，围绕中式烘焙和

速冻米面制品两大类产品，发展第二产品增长曲线。

第三步是海外发展，随着“国潮”概念的崛起以及国

家对于弘扬传统文化的重视，粽子和中式传统糕点走

出国门被赋予了新的文化内涵和活力。我们希望能通

过海外业务的拓展，将五芳斋及中国民族饮食文化带

到世界各地。

2、公司后续发展冻品的思路？

答：五芳斋一直奉行企业发展=好战略×组织能

力的商业逻辑。2023年末，我们已经完成组织架构的

变革，形成了粽子事业部、非粽事业部，连锁事业部

三大事业部，进一步清晰战略方向和完善组织保障，

为第二增长曲线提供成长保障和内生动力。2024年，

我们会继续围绕中式烘焙和速冻米面制品两大类产

品，发展第二产品增长曲线，以武汉和江浙沪皖为区

域样板市场，进行全渠道覆盖的营销策略，打通非粽

品类的发展模式，形成非粽产品的增长模型。速冻类



产品将聚焦家庭早餐场景，以饭团、烧麦、汤圆等米

面点心为重点，打造有质价比的五芳斋特色速冻食

品；在江浙沪区域，沿“沪宁线、沪杭甬线”制定

“一城一策”的差异化营销策略，实现空白市场的单

点突破；在武汉区域，利用武汉五芳斋汤圆的区域品

牌势能，发扬自营连锁门店优势，结合本地各类 To C

渠道，对武汉样板城市进行全渠道重点打造，提高速

冻全品类的销售额和影响力。此外，饭团等品类的产

品也已经崭露头角，2023年，公司以“爆料”馅心概

念为主打的各类产品均实现收入的有效增长。

3、粽子系列产品在华东区域的成长空间如何看待？

粽子这类年节的产品渠道会比较特殊，后续的全国化

渠道布局是如何考虑的？

答：公司是全国首批“中华老字号”企业，是粽

子行业内的龙头企业和行业标准制定者，在国内粽子

市场上占据举足轻重的地位，特别是在华东市场已形

成了良好的消费者心智。但是在渠道布局上还有下沉

的空间，接下来我们也会逐步开发江浙沪区域的二三

线城市和各县区，我们认为华东区域的粽子市场还有

更大的成长空间供大家期待。

五芳斋一直致力于加大对非华东区域空白市场的

渗透，由于各区域地理环境、民风习俗不同，消费者

的消费习惯、产品需求和口味偏好不同，对公司品牌

和产品的认识也会有差异。这需要公司整合资本、人

才、技术等资源要素，充分利用品牌优势，深度洞察

消费者需求和使用场景，适时布局新渠道、新品类、

新业态，持续保持渠道竞争力。目前公司在发展华东

核心地区的同时，巩固线上优势，布局华北、华中、

华南、西南、西北等区域的重点城市。其中西北区

域、西南区域的增长率高于全国区域的平均增长率。

华南、东北地区收入仍运行在千万级以上。未来，公

司将持续完善经销体系，围绕终端拓展为指导思想，

稳固粽子经销商规模和渠道数量的同时，加大非粽产

品网点铺设，通过不断增加零售系统网点数量来提升

销售规模。

4、研发中心的落成对公司的核心意义是什么？未来

哪些领域已经有储备的潜力品类规划？



答：研发中心的落成对公司来说，意味着我们在

产品技术研发和技术设备研发方面都将有更强的实

力。通过研发中心的升级改造，可以有效满足公司规

模快速增长带来的技术研发需求，人效和时效也大幅

提升。目前，我们在优化厂区布局的同时，进一步调

整优化了粽类中试车间的规划。除了关注与测试新工

艺、新配方、新设备的可行性研究外，通过搜集相关

设备产线的时效、能效以及人效数据，为后期扩产项

目的设计以及设备选型提供大数据支持，进一步巩固

我们在市场中的地位。

目前在产品上，募投项目研发中心主要以粽类中

试车间和米品中试车间为主，结合原有的烘焙中试车

间和机会品车间，实现新品矩阵的培养。目前非粽领

域上，速冻饭团、汤圆，烘焙月饼、桃酥、绿豆糕等

产品都是我们着重培养的潜力产品。

5、这两年来渠道变化很快，线上和线下的传统渠道

都面临很大压力，但兴趣电商、零食量贩等新渠道又

很火爆，作为老字号的知名企业，我们怎么看待如今

的渠道变迁？怎么应对？

答：五芳斋在 90 年代末开始从嘉兴走向全国；

在商超、KAMA高速发展的时候，提前布局全国范围的

区域分公司；08年成立电商部门，09年成为第一批

线上的企业级店铺。多年的发展中，五芳斋先后踏准

零售业、连锁、商超、电商各渠道的时代发展红利，

这背后反应的是公司不甘安于现状，积极拥抱变化的

本质，传承与创新相结合。我们认为现在主流的年轻

消费群体是伴随互联网起来的一代，对于这类人群的

营销不是一次性买卖。在迎合这类人群消费的同时，

要随时适应多变的消费环境，并提供更多元化的选

择。通过品牌故事的讲述，五芳斋希望能在情感上与

年轻一代产生共鸣。同时抓住各类社交媒体的传播机

会，及时与这类群体产生互动，才能增强消费者的认

同感及产品黏性。这几年，公司也相应将线上资源从

传统电商向社交电商抖音、小红书转移，在精细化运

营传统电商渠道销售的同时，抓住抖音、拼多多等兴

趣电商/社群电商平台的流量，不断扩大新人群聚集

地的营销渠道。

针对线下社区团购、到家平台、前置仓平台，公

司进行线下新零售业务布局，并对经销商增加保姆式

的线上商城代运营经营服务。开拓小 b端，社群团长



以及会员私域的新模式市场。同时加强城市大区之间

的协作，有效整合区域资源，实现协同作战；以宁

波、成都、无锡、绍兴和郑州分公司为样板，持续打

造直营全品类集合店，为节令食品和礼品打造属于五

芳斋的区域城市客厅，加深核心区域消费者对五芳斋

全品类的品牌印记。

6、经过 2023年对连锁门店“缩、转、关”调整，目

前门店开店以及单店的表现变化，新店模型的打磨、

拓展情况？

答：自 23 年以来，公司持续聚焦“关、转、

缩、创新”策略，按照“一店一策”的精准方案推

进，并积极探索新模式餐饮门店。通过战略指引、营

销投入和人员激励并举，2023年度，公司连锁门店实

现收入 3.64亿元，同比增加 26.68%。从 23年年底至

今，公司陆续对店铺经营模式进行复盘及探索，最终

明确五芳斋连锁餐饮未来发展的模式不同于其他任何

餐饮品牌的连锁门店模式，而是要去打造“中式快餐

+早餐场景”为主的“餐饮+零售”店的经营模式。并

通过新开直营店加盟店及老店改造，来验证该模式的

可盈利可复制及可持续性，目前仍在探索细化论证

中。

2024年，餐饮连锁以嘉兴为中心 200公里范围进

行稳健拓店，实现核心区域内规模化经营。24年，公

司确定对餐饮连锁启动加盟工作，通过 3月底上海国

际加盟展，正式宣告五芳斋餐饮连锁开放加盟，同时

公布加盟相关政策。但对于加盟资格审查控制较严

格，采取“一店一审”制度，是以加盟质量为目标的

原则来开展加盟工作，目前已开业加盟店的经营状况

较好，全部达到预期。

附件清单（如有）

日期 2024年 6月
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